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RESUMEN 
La idea de este negocio surge porque en el Perú cada vez más personas demuestran sus 
sentimientos con flores y estas no son accesibles para todos por los costos elevados de la 
competencia. Es por esto que, al presentar esta idea, pensamos en jóvenes y adultos que están 
dispuestos a gastar en flores y arreglos, a un precio justo y con la mejor calidad y experiencia 
en cada compra. 
Nuestra florería virtual se diferencia de la competencia por la experiencia que brindamos 
con cada una de las compras, la facilidad de uso de la página web, los precios accesibles de 
nuestros productos y la libertad del consumidor para elegir los productos según gustos y 
presupuesto 
El mercado al cual nos dirigimos, son personas de entre 18 y 45 años de Lima metropolitana, 
de las Zonas 6 y 7 de Lima para iniciar operaciones.  
El equipo está formado por 4 personas con experiencia en administración, finanzas y servicio 
al cliente, con una pasión conjunta en el tema y muchas ganas de generar un impacto y 
cambio en el mercado de consumo de flores, ofreciendo más opciones a los consumidores  
Después de realizar las proyecciones de ingresos y costos para los tres años siguientes, el 
proyecto tiene utilidades sostenibles a lo largo de los tres años. 
Para poner en marcha nuestro proyecto se necesita una inversión total de S/.82, 239 soles de 
los cuales un 50% será financiado por los accionistas y el 50% restante será financiado por 
un inversionista interesado. 
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Flower Shop “La Casa de las Flores” 
ABSTRACT 
The idea of this business arises in Perú, in order to satisfy the great demand for purchase of 
flowers. This appears from the need of people to express their feelings using flowers. 
Therefore, this not a product accessible to all because of the high cost and the market 
competition. 
Our virtual florist differs from the competition by the experience we provide with each 
purchase, the ease of use of the website, the affordable prices of our products and the 
consumer's freedom to choose the products according to taste and budget. 
The market we are targeting, are people between 18 and 45 years old from metropolitan 
Lima, from Zones 6 and 7 of Lima to start operations. 
The team is form by 4 people with experience in administration, finances and customer 
service, with a joint passion in the subject and eager to generate an impact and change in the 
flower consumption market, offering more options to consumers 
After making projections of income and costs for the next three years, the project has 
sustainable profits over the three years. 
To start our project, we need a total investment of $82, 239 of which 50% will be financed 
by the shareholders and the remaining 50% will be financed by an interested investor. 
 
Keywords: flower shop; experience; feelings; flowers; quality 
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1 INTRODUCCIÓN 
El siguiente trabajo de investigación nos plantea una forma diferente de realizar la compra 
de flores y arreglos florales a través de una plataforma virtual en donde encontrarán un 
abanico de opciones de muy buena calidad a un precio accesible. 
Esta idea nació en respuesta al aumento de la importancia de expresar los sentimientos a 
través de un detalle a un precio justo al cual la mayoría de las personas puedan adquirir, con 
la misma calidad que la competencia y una experiencia de compra inigualable. 
El producto planteado es una tienda virtual de flores y arreglos florales, en la cual los 
consumidores podrán elegir entre productos ya armados o armar ellos mismos sus productos 
según sus gustos y/o presupuesto. Podrán elegir entre los distintos tipos de flores, y las 
diversas combinaciones que vamos creando en el transcurso del tiempo al igual que 
aceptaremos pedidos personalizados en donde además de las flores podrán agregar algún 
peluche o chocolates. Tanto el pedido como la forma de pago será de manera virtual para 
optimizar recursos y tiempo. 
Mediante este trabajo de investigación queremos dar a conocer el producto a todos los 
interesados e ingresarlo en el mercado a través de la publicidad en redes sociales para 
promover el expresar los sentimientos a través de un detalle. 
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2 ASPECTOS GENERALES DEL NEGOCIO  
2.1 Idea/ nombre de negocio 
La idea de negocio que presentamos se basa en asesorar y guiar a las personas para que 
puedan elegir entre las variedades de productos, la mejor elección de acuerdo a la necesidad 
de la ocasión y puedan expresarse mediante un obsequio floral a un precio competitivo. La 
finalidad es crear una marca reconocida en el mercado por el alto valor de sus productos y 
calidad de personas al momento de la atención en la empresa. 
A través de nuestra idea de negocio se propone que el cliente tenga la libertad de escoger el 
producto que realmente necesita entre rosas, girasoles, tulipanes, etc y que sienta una 
experiencia única al momento de contactarse mediante los canales de venta, además la 
persona que recibe el pedido obtendrá la misma experiencia y así, compartirá el momento 
con sus amigos por consiguiente la marca se fortalecerá. 
2.2 Descripción del producto / servicio a ofrecer  
Servicio delivery de flores (rosas, girasoles, tulipanes, margaritas, entre otros) y detalles 
complementarios, difundidos mediante página web y redes sociales donde el cliente tiene la 
opción de poder armar su pedido en un carrito de compras de acuerdo al stock y recibir el 
pedido mediante motorizados donde el cliente podrá visualizar en línea la ruta de su pedido 
y los motorizados serán calificados de acuerdo a la atención percibida por el cliente. 
El producto está dirigido a las personas de un nivel socioeconómico A, B y C que residan en 
los distritos de Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, Jesús María, Lince Magdalena y La 
Molina que se encuentren entre de 18 a 45 años. 
2.3 Equipo de trabajo 
Abner Eladio Elguera Ayala 
Me desempeño como Asesor de Negocios en la empresa Mibanco, 
dentro del área de negocios por más de 5 años de experiencia en 
análisis crediticio financiero, egresado del Instituto de Formación 
Bancaria IFB, actualmente cursando el noveno ciclo de la carrera de 
Administración de Empresas en la UPC. 
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Ana Lucía Neyra Bedoya 
Actualmente cursando la carrera de Administración de empresas. 
Cuento con experiencia en el área comercial y atención al cliente. Al 
momento soy la encargada de vender, organizar y realizar eventos 
corporativos y privados de todo tipo. Habilidad de comunicación en      
distintos escenarios, manejo de situaciones y resolución de problemas. 
 
Kelly Gianella Ramírez Quispe 
Curso la carrera de administración de banca y finanzas en la UPC-
EPE, con experiencia en el rubro de ventas y servicios del sector 
bancario. Habilidad de comunicación, liderazgo de equipo y 
capacidad en los negocios. 
 
Carlo Luis Valcárcel Aguilar 
Curso la carrera de Administración de Banca y Finanzas en la UPC-
EPE, experiencia en el área operativa del sector bancario y habilidades 
de motivación, comunicación orientada en el ámbito empresarial y con 
visión estratégica en los negocios.  
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3 PLANEAMIENTO ESTRATÉGICO  
3.1 Análisis externo 
3.1.1 Análisis PESTEL  
 
Político  
P1.- Eliminación de barreras para el desarrollo de empresas emergentes 
P2.- Nuevos impuestos que aplican para las pymes  
P3.- Incertidumbre en el país por constantes cambios políticos 
 
Económico 
E1.- Inestabilidad monetaria  
E2.- Crecimiento de la economía en el Perú 
E3.- Crecimiento económico del mercado del sector flores 
E4.- Disminución de la inflación 
 
Sociocultural 
S1.- Cambio en la cultura y el estilo vida de los consumidores  
S2.- Nuevas tendencias de arreglos florales para eventos  
S3.- Los consumidores buscan productos y servicios innovadores 
 
Tecnológico  
T1.- Desarrollo de nueva tecnología en los medios de pago (pago QR) 
T2.- Incremento de hogares con acceso a la tecnología 
T3.- Intensificación de la tecnología en el cultivo hidropónico  
T4.- Crecimiento de acceso a internet desde smartphones 
 
Ecológico 
E1.- Recursos naturales limitados (flores) 
E2.- Leyes de protección y procesos para cuidar el medio ambiente  
E3.- Cambios climáticos que afectan el cultivo de flores 
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Tabla 1 / Análisis PESTEL 
Fuente: Elaboración propia 
3.1.2 Análisis de la industria 
Amenaza del ingreso de nuevos competidores (ALTO): Se realizo una investigación en 
el mercado y se pudo observar que el mercado del sector flores está en crecimiento y que el 
ingreso de nuevos competidores es ALTO, tanto como competidores que solo comercializan 
flores y competidores que comercializan las flores con una marca acompañado de la calidad 
de servicio. 
Poder de negociación de clientes (BAJA): Al ser una empresa nueva en el mercado por 
más que el sector este en crecimiento la negociación es BAJA porque no se tiene a los 
clientes fidelizados al momento de comenzar. Para poder reducir la baja negociación con los 
clientes es importante fortalecer la marca y distinguirse por calidad de servicio. 
Poder de desarrollo de productos sustitutos (MEDIA): Los productos sustitutos 
identificados son los perfumes, peluches, chocolates y maquillaje, el motivo es porque la 
Máximo 
negativo
Negativo Equilibrado Positivo
Máximo 
positivo
P1 x
P2 x
P3 x
E1 x
E2 x
E3 x
E4 x
S1 x
S2 x
S3 x
T1 x
T2 x
T3 x
T4 x
E1 x
E2 x
E3 x
6 
 
mayoría de los pedidos solicitados son entregados a las mujeres, el desarrollo de los 
productos sustitutos es MEDIA porque nos dirigimos a un segmento diferenciado donde 
aparte del producto el cliente valora el servicio y la experiencia percibida por la marca. 
Poder de negociación de los proveedores (BAJA): Al ser una empresa nueva en el 
mercado la negociación con los proveedores es BAJA, porque al comenzar los volúmenes 
de pedidos que realizaremos será baja de manera que no representa tanto valor para los 
proveedores. Para poder subir la negociación con los proveedores es necesario mantener la 
sostenibilidad y generar alianzas con los proveedores para larga relación comercial. 
Rivalidad entre empresas competidoras (ALTA):  En el mercado del sector flores existen 
empresas con amplia experiencia, gran participación en el mercado, marcas reconocidas 
como ROSATEL, KUKYFLOR, el mercado de flores y entre otros. Por ello es necesario 
crear un buen posicionamiento en el mercado para poder consolidar nuestra marca. 
3.2 Análisis Interno. La cadena de Valor  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Ilustración 1 / Cadena de Valor 
Fuente: Elaboración Propia 
Actividades de apoyo  
Infraestructura de la empresa: En la planificación organizacional se estructura mediante 
área administrativa y área contable que nos permita determinar el financiamiento para iniciar 
el proyecto mediante los inversionistas. 
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Desarrollo de tecnología: En el ámbito de tecnología, como empresa, debemos estar al tanto 
del crecimiento y los cambios que presenta el mercado para poder innovar en nuestro 
producto y servicio de manera constante. 
 
Gestión de recursos humanos: El personal que reclute la empresa será con el perfil 
calificado para el puesto que se requiera y comparta los objetivos de la empresa, además se 
realizara capacitaciones constantes para el desarrollo profesional de los colaboradores y así 
mantener un buen clima laboral dentro de la empresa. 
 
Abastecimiento: Al comienzo se contará con proveedores que cumplan con las 
características requeridas y nos abastezcan de las flores para poder reducir costos. 
 
Actividades primarias  
Logística de entrada o interna: Esta etapa consta de la recepción de la materia por parte 
de nuestros proveedores, donde se segmenta de acuerdo al tipo de flores y de haber algún 
detalle que no esté dentro de lo requerido a nuestro proveedor se realizara la devolución de 
la materia. 
 
Operaciones: En esta etapa se realizará el proceso de armando y empaquetado del producto 
de acuerdo a lo solicitado. Al terminar de armar y empaquetar el producto se tendrá un 
control de calidad antes de que este se distribuya para así, evitar inconvenientes con los 
pedidos. 
 
Logística de salida: En esta parte se manejará una cantidad de productos terminados de 
acuerdo a las flores de mayor demanda y así estar listos para evitar pedidos inesperados. 
 
Marketing y ventas: En esta etapa se ejecutará las estrategias implementadas en el plan de 
marketing que nos permitirá dar a conocer nuestro producto. 
 
Servicio post venta: En esta etapa se dará soporte a los clientes que tenga consultas sobre 
el producto, además se recibirá y atenderá reclamos para poder observar los puntos de 
mejora. 
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3.3 Análisis FODA 
 
Tabla 2 / Análisis FODA 
Fuente: Elaboración propia 
  Oportunidades Amenazas 
  O1.- Crecimiento de la economía 
en el Perú 
O2.- Nuevo mercado de arreglos 
florales para eventos 
O3.- Crecimiento del mercado 
sector flores 
O4.- Eliminación de barreras 
para empresas emergentes 
 
A1.- Inestabilidad monetaria 
A2.- Nuevos competidores directos 
A3.- Impuestos que aplican para las 
pymes 
A4.- Cambios climáticos que afectan 
el cultivo de flores 
  Estrategias FO Estrategias FA 
F
or
ta
le
za
s 
 
F1.- Productos de alto valor  
F2.- Diversificación de 
productos 
F3.- Personal con vocación de 
servicio  
F4.- Presencia en redes sociales 
y pagina web 
 
E1.- Diseñar campañas de 
promociones a través de las 
redes sociales y pagina web. 
(F4 – O2)  
E2.- Participar en ferias 
acordadas con la 
municipalidad. (F1, F2 – O1, 
O4) 
 
E1.- Fidelizar a clientes para 
mantener una buena relación. (F1, 
F2, F3 – A2) 
E2.- Desarrollar una marca 
reconocida y de prestigio para 
competir en el mercado. (F1, F3, F4 
– A1)  
 
  Estrategias DO Estrategias DA 
D
eb
il
id
ad
es
 
 
D1.- No contar con locales 
estratégicos 
D2.- Entrega de pedidos a zonas 
limitadas 
D3.- Producto perecible(flores) 
D4.- Empresa nueva en el 
mercado  
 
E1.- Invertir en el desarrollo de la 
marca, marketing y publicidad. 
(D3, D4 – O2, O3) 
E2.- Contar con un local en zona 
estratégica de Lima. (D1, D2 – 
O1, O3) 
 
 
E1.- Iniciar presencia en los centros 
comerciales y ferias municipales. 
(D1. D2, D3 – A2) 
E2.- Posicionamiento en el mercado 
de una marca reconocida, que nos 
permita tener una negociación alta 
con los proveedores. (D2, D3 – A2) 
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3.4 Visión 
Brindar nuestro producto con alto valor en calidad, garantía y servicio a nuestros clientes. 
 
3.5 Misión 
Ser una empresa competitiva en el mercado peruano, brindando experiencias únicas en la 
entrega de nuestros productos, con un servicio de excelencia a nuestros clientes 
3.6 Estrategia Genérica  
Luego del análisis realizado, la estrategia que plantearemos es de liderazgo en diferenciación 
de enfoque, en base a que proponemos un producto único y que se diferencia por la calidad 
y la experiencia brindada. 
 
Ilustración 2 / Estratégia Genérica 
Fuente: Elaboración Propia 
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3.7 Objetivos Estratégicos  
 
PERSPECTIVAS 
 
 
OBJETIVOS ESTRATEGICOS 
 
 
 
Financiero 
 
F1 Incrementar las ventas anuales. 
F2 Diversificar la fuente de ingresos. 
F3 Mantener un alto margen de rentabilidad 
 
 
Clientes 
 
C1 Impulsar la penetración en el mercado  
C2 Desarrollar y aumentar el grado de fidelización  
C3 Mantener el nivel de satisfacción de cliente. 
 
 
 
 
 
Operaciones 
 
O1 Mantener el control y la calidad de nuestros procesos 
de fabricación y mantenimiento 
O2 Mantener operativo y actualizada los canales de 
atención. 
O3 Desarrollar y usar base de datos de clientes. 
 
 
 
Talento Humano 
 
TH1 Realizar capacitaciones semestrales. 
TH2 Fortalecer el compromiso de la misión y visión de la 
empresa 
TH3 Atraer y retener el talento humano. 
 
 
Tabla 3 / Objetivos Específicos 
Fuente: Elaboración Propia 
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4 INVESTIGACIÓN / VALIDACIÓN DE MERCADO 
4.1 Diseño metodológico de la investigación / metodología de validación de hipótesis 
Definición del problema 
En la actualidad los consumidores buscan productos y servicios con precios competitivos, 
pero sobre todo buscan obtener una experiencia inolvidable por parte de la marca al momento 
de comprar flores. En la ciudad de Lima existen marcas reconocidas por la calidad de sus 
productos y el servicio que brindan, pero el problema que hemos identificado es que los 
precios no son accesibles para todos y los consumidores escogen por obtener solo el 
producto, pero dejando de lado la calidad de servicio. 
Objetivo de la investigación 
Determinar si en los distritos de Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, Jesús María, Lince 
Magdalena y La Molina, existe demanda de nuestro producto en propuesta, conocer los 
gustos y preferencias del consumidor en relación a las flores, cuanto estaría dispuestos a 
pagar, que factores influyen al momento de la compra, el medio de comunicación que más 
usan, canales donde adquiere el producto y así poder determinar la viabilidad de nuestro 
producto. 
Hipótesis  
Las personas al momento de comprar flores aprecian más la atención y calidad del producto  
Metodología  
Investigación Cualitativa – Entrevista a experto  
Entrevista 1  
Se ha entrevistado a un hombre de 29 años, dueño de la florería ¨Rossana¨ en el Mercado de 
Flores de Acho, lo cual nos indica que la idea de iniciar el negocio se dio debido a la 
necesidad que abarcaba el rubro de las flores. Manifiesta que tiene 10 años en el rubro y que 
se mantiene debido a que a cambio con el pasar de los años, ya que las necesidades han 
cambiado. Indica que más mujeres vienen a comprar ya que tienen necesidades más amplias, 
en la actualidad debido a los cambian manejan el tema de pago con tarjetas pero que es más 
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usual el pago en efectivo. Por otro lado, nos informa que el 60% aproximadamente tiene de 
18 a 30 años, el 20% de 30 a 50 años y un grupo pequeño de personas mayores. Por lo normal 
vienen a preguntar arreglos económicos, pero de buena calidad y variedad. Los meses con 
más ventas son Febrero y Mayo por el tema de San Valentín y Día de la madre, sin embargo, 
en los últimos años el mes de Diciembre ha ido incrementándose por Navidad y Año Nuevo. 
Trabajan también a través de página web para hacer pedidos y realizan delivery a todos los 
distritos de Lima con un costo adicional. 
Entrevista 2 
Se ha entrevista a una mujer de 35 años, dueña de la florería ¨Detalles y más¨ que se 
encuentra en el Mercado de flores de Acho, la cual nos indica que ingreso al mundo de las 
flores por la demanda de flores y detalles en el momento, el negocio tiene 3 años y es un 
negocio que empezó de familia. Además, nos indica que las rosas son las más pedidas y que 
en su mayoría la visitan mujeres, aunque hay un porcentaje de hombres que también deciden 
comprar detalles para fechas especiales. Manejan también redes sociales como Facebook en 
la cual tienen una página que realizan pedidos por teléfono, por WhatsApp y mensajes a 
Facebook. Nos menciona también que con los años han empezó a usar POS, pero los pagos 
son en su mayoría en efectivo, vienen a comprar más jóvenes que personas mayores en un 
rango de 18 a 35 años. Por otro lado, nos informa que los meses de mayores ventas son 
febrero y mayo, por las celebraciones de san Valentín y día de la madre 
Entrevista 3 
Claudia Llanos, 52 años, a ella se le ocurrió la idea de poner una florería hace 
aproximadamente 15 años. En ese momento ella tenía hijos chicos y se ocupaba de ellos. 
Ahí fue que se le ocurrió la idea de poner un negocio para poder ser independiente, esa era 
su mayor motivación, poder manejar su tiempo y poder cuidar de los niños. Se fue por el 
mundo de las flores porque a ella desde niña le gustaban mucho, aprendió un poco sobre las 
flores, su cuidado, sobre cómo hacer arreglos y tomó la decisión. Usualmente no hay un 
grupo de personas específicas que compren más flores que otras, sus clientes son muy 
variados, jóvenes y personas mayores, hombre y mujeres, todos con el propósito de decorar 
o alegrar su casa o darle una sorpresa o un detalle ha alguien querido.  
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Nos comenta que en su experiencia una de las fechas más fuertes para el negocio es el día 
de la madre. Ese día tienen pedidos por todos lados. En general, no hay una época más fuerte 
para las flores, nos dice Claudia que: “algunos días son buenos y algunos bajos”. Sus canales 
de compra son en el mismo local, por teléfono y por su página web, la cual según lo que nos 
indica, tiene que actualizar. Ella cuenta con clientes fijos, los que la buscan cada vez que 
necesitan algún tipo de flores o arreglos. Además, también la llaman por teléfono sus propios 
clientes y otros recomendados. Al momento de pagar, ella nos indica que las personas en el 
local tienen 03 opciones de pago: en efectivo, por medio de tarjetas o por depósitos y 
transferencias bancarias (en caso sean clientes de confianza). 
Entrevista 4 
Se a entrevista a una persona de 40 años dueña de una florería, por mas de 15 años debido 
al gusto por las flores y a la necesidad de tener un negocio independiente desde muy joven. 
Nos indica que en su mayoría suelen comprar mujeres para todo tipo de detalles y ocasiones. 
Menciona que en los meses de febrero y mayo son de mayor afluencia de personas y que en 
su mayoría más compran jóvenes entre 18 y 35 años y piden que se le oriente a hacer su 
pedido para poder personalizar y verificar si el precio les alcanza. Por otro lado, indica que 
los clientes reservan acercándose a la tienda con pago y posterior entrega en la fecha que el 
cliente indique, no manejan redes sociales ni pago con tarjetas, todo en efectivo. 
Investigación Cuantitativa  
Para la investigación cuantitativa se usará la técnica de las encuestas y la herramienta 
aplicada el cuestionario estructurado. Esta investigación nos permitirá conocer más a 
nuestros futuros consumidores. 
Formula de la muestra 
n = Tamaño de muestra 
σ = Nivel de confianza   
p = Probabilidad de éxito 
q = Probabilidad de fracaso 
e = Error de estimación  
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1.96 0.5 0.5
0.05
 
Resultado de n es 384, por lo tanto, n es el tamaño de la muestra (número de encuestas a 
realizar). 
4.2 Resultados de la investigación  
1.  ¿Cuál es su género? 
Alternativas Respuestas 
Masculino 47% 179 
Femenino 53% 205 
Tabla 4 / Encuesta 1 
Fuente: Elaboración Propia 
 
2. ¿Cuál es su distrito de residencia?  
Alternativas Respuestas 
Miraflores 14% 55 
San Isidro 15% 59 
San Borja 11% 41 
Santiago de Surco 14% 54 
Jesús María 11% 43 
Lince 9% 35 
Magdalena 10% 39 
La Molina 8% 32 
Otros 7% 26 
Tabla 5 / Encuesta 2 
Fuente: Elaboración Propia 
 
3. ¿Cuántos años tiene?  
Alternativas Respuestas 
18-24 29% 112 
25-29 33% 127 
30-39 25% 96 
40-45 13% 49 
Tabla 6 / Encuesta 3 
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
15 
 
4. ¿Comprarías un obsequio de flores que se diferencia por la alta calidad y 
se complemente con gran una experiencia de servicio? 
Alternativas Respuestas 
Si 64% 247 
No 4% 14 
Probablemente 32% 123 
Tabla 7 / Encuesta 4 
Fuente: Elaboración Propia 
 
5. ¿Cuál es la flor que más compras? 
Alternativas Respuestas 
Rosas 23% 87 
Tulipanes 17% 65 
Girasoles 19% 74 
Margaritas 18% 71 
Lirios  14% 53 
Otros  9% 34 
Tabla 8 / Encuesta 5 
Fuente: Elaboración Propia 
 
6. ¿Cuál es el factor que influye al momento de comprar flores? 
Alternativas Respuestas 
Calidad del producto 26% 98 
La atención al cliente 22% 83 
Precio 20% 76 
Variedad de producto 21% 79 
Prestigio de la marca 13% 48 
Tabla 9 / Encuesta 6 
Fuente: Elaboración Propia 
 
7. ¿Cuál es el complemento que adquieres cuando compras flores?  
Alternativas Respuestas 
Chocolates 28% 109 
Peluches 30% 117 
Globos 24% 91 
Postres 17% 67 
Tabla 10 / Encuesta 7 
Fuente: Elaboración Propia 
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8. ¿Cuál es la frecuencia con la que compras flores?  
Alternativas Respuestas 
Quincenal 22% 85 
Mensual 25% 97 
Cada dos meses 34% 129 
de dos meses a mas 19% 
73 
Tabla 11 / Encuesta 8 
Fuente: Elaboración Propia 
 
9. ¿Cuál es el rango que gastarías por un obsequio de flores? 
Alternativas Respuestas 
S/ 30.00 a S/ 50.00 19% 72 
S/ 60.00 a S/ 90.00 22% 85 
S/ 100.00 a S/ 150.00 27% 105 
S/ 160.00 a S/ 200.00 20% 75 
S/ 220.00 a mas 12% 47 
Tabla 12 / Encuesta 9 
Fuente: Elaboración Propia 
 
10. ¿Por qué canal te gustaría adquirir el producto?  
Alternativas Respuestas 
Página web 29% 113 
En tienda 35% 134 
En ferias 13% 51 
En centros comerciales 22% 86 
Tabla 13 / Encuesta 10 
Fuente: Elaboración Propia 
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11. ¿Cuál es el medio de preferencia para recibir información sobre el 
producto? * 
Alternativas Respuestas 
Redes Sociales y pagina web 31% 119 
Televisor 6% 23 
Paneles publicitarios 35% 134 
Radio 7% 27 
Revistas  21% 81 
Tabla 14 / Encuesta 11 
Fuente: Elaboración Propia 
 
4.3 Informe final: Elaboración de tendencias, patrones y conclusiones  
 Del total de encuestados el 64%, menciona que sí, compraría un obsequio de flores 
que se diferencie por la alta calidad y se complemente con una gran experiencia de 
servicio, mientras tanto el 32% respondió probablemente. 
 El 23% de encuestados indica que las flores que más compran son las rosas y el 19% 
prefiere comprar girasoles. 
 El factor que más influye al momento de comprar flores es la calidad del producto, 
representada por un 26% del total de encuestados, mientras tanto el factor con menos 
porcentaje es el prestigio de la marca que obtuvo un 13% del total encuestados. 
 El complemento de las flores que ocupa el primer lugar son los peluches con un 30% 
y en segundo lugar son los chocolates con un 28% del total encuestados.  
 El 34% de encuestado indica que compra flores cada dos meses y el 19% compra 
flores de dos meses a más. 
 Del total encuestados el 27% gastaría en un obsequio entre un rango de S/100.00 a 
S/150.00 y en el precio más bajo que es de S/30.00 a S/ 50.00 solo el 19% gastaría 
dicho monto. 
 Un 35% de encuestados señalan que el medio por el cual les gustaría adquirir el 
producto es en una tienda propia en físico y seguido de ello el 29% por medio de la 
página web. 
 El medio de información de preferencia de los encuestados son los paneles 
publicitarios con un 35% y en sudo lugar las redes sociales y pagina web, 
representada por un 31%. 
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Conclusión 
En conclusión, se tiene oportunidad en el mercado para nuestra propuesta de negocio y se 
puede afirmar que los consumidores aceptan que las flores tengan una gran calidad, pero 
acompañado de una gran experiencia de servicio, adicional a la demanda de nuestro 
producto, se logró conocer los gustos y preferencias al momento de la compra de acuerdo al 
género y edad. 
5 PLAN DE MARKETING  
5.1 Planeamiento de objetivos de marketing  
Objetivos 
Estratégicos 
Objetivos de Marketing 
Año 2020 Año 2021 Año 2022 
F1 Incrementar 
las ventas 
anuales 
Incrementar las ventas 
anuales en un 15%, 
aumentando la frecuencia de 
visitas de compra en nuestra 
página web, contacto con 
medios de pagos virtuales 
para poder llegar a más 
clientes potenciales. 
Incrementar las ventas 
anuales en un 7% a través 
del marketing digital que 
nos permitirá llegar a más 
clientes potenciales. 
Alcanzar un incremento de 
7% a través de ventas 
cruzadas, diseñando paquetes 
promocionales por temporada 
para incentivar productos 
complementarios. 
F2 Diversificar 
fuente de 
ingresos 
Agregar productos 
complementarios a nuestros 
arreglos florales para que se 
más atractivo y conseguir un 
incremento de 7% en las 
ventas. 
Crecer la cartera de línea de 
productos para obtener un 
7% en el incremento de las 
ventas  
Contar con personal 
capacitado en diseño y 
elaboración de eventos y 
crecer un 10% en las ventas. 
F3 Mantener un 
alto margen de 
utilidad 
Obtener un 34% de utilidad 
en la venta de nuestros 
productos, manteniendo bajo 
los costos fijos y buenas 
negociaciones con nuestros 
proveedores 
Alcanzar un 38% de utilidad 
a través del incremento de 
rotación en productos con 
altos márgenes de utilidad 
Obtener un 43% de utilidad 
mediante el diseño de 
paquetes de productos 
rentables y menos rentables 
para que sea más atractivo 
para el cliente. 
C1 Impulsar la 
penetración en el 
mercado 
Lograr un 10% de 
penetración en el mercado a 
través nuestra página web, 
Lograr un 14% de 
penetración en el mercado a 
través de convenios con 
Alcanzar un 16% de 
penetración en el mercado 
mediante nuestro primer local 
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manejo de redes sociales y 
campañas online para el 2020.
municipalidades locales 
para realizar ferias 
temporales en el año 2021. 
ubicado en un lugar 
estratégico de la ciudad de 
Lima para el 2022 
C2 Desarrollar y 
aumentar el 
grado de 
fidelización 
Obtener un 20% de 
fidelización de cliente a 
través de manejo de base de 
datos para conocer los datos 
de contacto, gustos y 
preferencias de nuestro 
cliente para el año 2020 
Lograr un 26% de 
fidelización a través de 
suscripción gratuita a email 
donde informaremos al 
cliente sobre las novedades 
de nuestros productos 
Alcanzar un 30% de 
fidelización de nuestros 
clientes mediante descuentos 
por aniversario, fechas 
especiales en parejas para el 
año 2022 
C3 Mantener el 
nivel de 
satisfacción del 
cliente 
Lograr un 30% de 
satisfacción de nuestros 
clientes a través de la 
confianza que depositan en la 
entrega de un producto en la 
fecha y hora acordada. 
Alcanzar un 34% de 
satisfacción a través de una 
relación de confianza y 
cumpliendo nuestras 
promesas de expectativa 
con transparencia  
Obtener un 38% de 
satisfacción a través de la 
implementación de una app 
donde se pueda realizar el 
pedido del producto y hacer 
seguimiento hasta la entrega.  
Tabla 15 / Objetivos Estratégicos 
Fuente: Elaboración Propia 
 
5.2 Mercado Objetivo  
5.2.1 Tamaño de mercado total  
La cantidad total de personas actual en Lima Metropolitana asciende a 10,295,249 pero del 
total solo nos dirigiremos al NSE: A, B y C que está representada por 7,237,560 personas 
que es el mercado total. 
 
 
 
 
 
  Tabla 16 / Mercado Total 
Fuente: Asociación Peruana de Empresas de Investigación de Mercados (Apeim) 
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5.2.2 Tamaño de mercado disponible  
Nuestro mercado disponible será la zona 6 y zona 7 de Lima Metropolitana y que las personas 
se encuentren entre un rango de edad de 18 a 45 años. Para determinar nuestro mercado 
disponible hemos consultado en el APEIM  y el mercado disponible es de 448,245. 
 
 
 
 
 
 
 
 
  Tabla 17 / Mercado Disponible 
 Fuente: Asociación Peruana de Empresas de Investigación de Mercados (Apeim) 
 
 
Población total de la zona 6 y zona 7 de NSE A, B y C 1,128,329 
Población total de la zona 6 y zona 7 de NSE A, B y C 
con rango de edad de 18 a 45 años (Mercado disponible)
448,245 
 
5.2.3 Tamaño de mercado operativo  
Para definir nuestro mercado operativo hemos decido que del mercado disponible nuestra 
capacidad nos permite cubrir hasta un 10% del total. 
 
 
Departamento Lima Metropolitana 
Ámbito Urbano 
Distritos Zona 6 y Zona 7 
NSE A, B y C 
Edad 18 a 45 años 
Mercado Disponible  1,128,329 
Mercado Operativo (10%) 44,824 
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5.2.4 Potencial de crecimiento del mercado  
La tasa de crecimiento anual para Lima es de 1.20% según la INEI y el mercado total actual 
de 7,237,560 de personas. Con esta información se calcula la proyección de la población 
para los próximos 3 años tomando en consideración que la capacidad de cubrir el mercado 
disponible aumenta. 
 
 
 
 
  Tabla 18 / Crecimiento del mercado 
  Fuente: Instituto Nacional de Estadísticas e informática (INEI) 
 
5.3 Estrategias de marketing  
5.3.1 Segmentación  
Para segmentar a nuestros potenciales clientes, se ha identificado las siguientes 
características: 
Demográficas: Hombres y mujeres entre los 18 a 45 años de edad, De NSE A, B y C. 
Geográfica: Zona 6 y 7 de Lima Metropolitana (Jesús María, Lince, Pueblo Libre, 
Magdalena, San Miguel, Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco y La Molina) 
 
5.3.2 Posicionamiento 
Para conseguir de manera rápida un posicionamiento en el Mercado se realizará a través de 
nuestra propuesta de valor de un producto a precio competitivo, pero de alta calidad y 
servicio donde el cliente pueda personalizar su propio pedido y creando una cultura por los 
arreglos florales y pueda preferir nuestra marca en base a beneficios y calidad. 
 
 
Actual 2020 2021 2022
Mercado Total 7,237,560 7,324,411    7,412,304    7,501,251    
Mercado Disponible 448,245 453,624      459,067      464,576      
Capacidad 10.00% 12.00% 14.00% 16.00%
Mercado Operativo 44,825     54,434.87    64,269        74,332        
Periodo
Proyección de la población en Lima Metropolitina
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5.4 Desarrollo y estrategia del marketing mix  
5.4.1 Estrategia de producto / servicio  
Objetivo: Ofrecer en el mercado un producto que ya se conoce pero que logre compartir 
emociones y experiencias entre los clientes. 
Estrategia: La estrategia general que realizaremos es de descremen lento porque es un 
producto que ya se conoce, pero se buscara el desarrollo y diversificación del 
producto a través de una línea de productos reducida, pero de larga longitud. 
  
23 
 
5.4.2 Diseño de producto / servicio  
FICHA TÉCNICA DE PRODUCTO ESTRELLA 
 
NOMBRE 
COMERCIAL 
 
RAMO DE 12 
ROSAS ROJAS 
 
 
 
 
CARACTERISTICAS 
TÉCNICAS DEL 
PRODUCTO 
Son 12 rosas rojas 
conservadas y 
radiantes, 
empaquetadas en una 
caja decorativa 
blanca con un lazo 
rojo y envuelto en 
papel craft para la 
decoración y 
preservación. 
 
REQUISITOS DEL 
PROVEEDOR 
 
Tallo largo y rígido, 
preservarlo en un 
sitio frío. 
 
CALIDAD 
 
Rosas rojas delicadas 
 
PRESENTACIÓN 
 
Se presenta en una 
caja rectangular 
(medidas 45 cm x 25 
cm) 
 
CANTIDAD 
 
12 rosas rojas  
 
VIDA UTIL 
 
Una semana 
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Ilustración 3 / Diseño de Producto 
Fuente: Elaboración Propia 
5.4.3 Estrategia de precios (Análisis de costos, precios de mercado) 
Objetivo: Contar con precios competitivos pero una calidad alta en el producto para que los 
clientes nos prefieran por la calidad frente a la competencia. 
Estrategia: El precio será relativamente alto ya que se aplicará la estrategia de descremado 
de precios. El precio se aplicará como estrategia de valor, la calidad del producto será alta y 
precio medio. 
5.4.4 Estrategia comunicacional 
Objetivo: Llegar al consumidor potencial para que compre el producto 
Estrategia: Se aplicará la estrategia de atracción por medio de descuentos y ofertas por 
apertura que se difundirá de manera digital, redes sociales, pagina web para poder 
posicionarnos en el mercado. 
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5.4.5 Estrategia de distribución 
Objetivo:  Atender a todos los clientes con una imagen de prestigio en la calidad y servicio 
del producto 
Estrategia: La estrategia que aplicaremos será distribución exclusiva ya que por el momento 
no tendremos un punto de venta, los pedidos de los productos se realizarán por las redes 
sociales, pagina web y se entregara con distribuidores independientes que serán motorizados 
y nos apoyaremos con la marca GLOVO. 
5.5 Plan de Ventas y Proyección de la Demanda 
El plan de ventas será estimado con un 18.5% inicial para el año 2020 de nuestra capacidad 
instalada que en cantidades seria 8, 293. Para el año siguiente se estima que las ventas crecen 
en un 7% en relación al año anterior y en cantidades seria 8, 873. Por último, en el año 2022 
se estima un crecimiento de 7% y las ventas proyectadas en cantidades es de 9, 494. 
Ilustración 4 / Proyección de Demanda Año 1 
Fuente: Elaboración Propia 
Ilustración 5 / Proyección de Demanda Año 2 
Fuente: Elaboración Propia 
  
% MENSUAL 5% 5% 12% 7% 16% 7% 10% 7% 5% 10% 6% 10%
MES Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre Octubre Noviembre Diciembre Total
32% Rosas 133 133 318 186 425 186 265 186 133 265 159 265 2654
21% Girasoles 87 87 209 122 279 122 174 122 87 174 104 174 1741
18% Tulipanes 75 75 179 104 239 104 149 104 75 149 90 149 1493
13% Hortensias 54 54 129 75 172 75 108 75 54 108 65 108 1078
16% Orquideas 66 66 159 93 212 93 133 93 66 133 80 133 1327
100% Total 415 415 995 580 1327 580 829 580 415 829 498 829 8293
Participación
Plan de Ventas y Proyección de la Demanda  - Año 1
% MENSUAL 5% 5% 12% 7% 16% 7% 10% 7% 5% 10% 6% 10%
MES Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre Octubre Noviembre Diciembre Total
32% Rosas 142 142 341 199 454 199 284 199 142 284 170 284 2839
21% Girasoles 93 93 224 130 298 130 186 130 93 186 112 186 1863
18% Tulipanes 80 80 192 112 256 112 160 112 80 160 96 160 1597
13% Hortensias 58 58 138 81 185 81 115 81 58 115 69 115 1154
16% Orquideas 71 71 170 99 227 99 142 99 71 142 85 142 1420
100% Total 444 444 1065 621 1420 621 887 621 444 887 532 887 8873
Participación
Plan de Ventas y Proyección de la Demanda - Año 2
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Ilustración 6 / Proyección de Demanda Año 3 
Fuente: Elaboración Propia 
5.6 Presupuesto de Marketing 
Para dar a conocer nuestro negocio y tomar posicionamiento en el mercado en el presupuesto 
de marketing hemos tomado el 3.05% del total de las ventas que ascienden a S/ 682,960 con 
un presupuesto de marketing anual de S/ 20,800 para el año 1, para el año 2 el porcentaje del 
presupuesto de marketing es de 3.42% del total de las ventas y año 3 el presupuesto de 
marketing representa el 3.56% de las ventas totales del año 3. 
 
Ilustración 7 / Presupuesto de Marketing Año 1 
Fuente: Elaboración Propia  
 
Ilustración 8 / Presupuesto de Marketing Año 2 
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
% MENSUAL 5% 5% 12% 7% 16% 7% 10% 7% 5% 10% 6% 10%
MES Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre Octubre Noviembre Diciembre Total
32% Rosas 152 152 365 213 486 213 304 213 152 304 182 304 3038
21% Girasoles 100 100 239 140 319 140 199 140 100 199 120 199 1994
18% Tulipanes 85 85 205 120 273 120 171 120 85 171 103 171 1709
13% Hortensias 62 62 148 86 197 86 123 86 62 123 74 123 1234
16% Orquideas 76 76 182 106 243 106 152 106 76 152 91 152 1519
100% Total 475 475 1139 665 1519 665 949 665 475 949 570 949 9494
Participación
Plan de Ventas y Proyección de la Demanda - Año 3
Categorias
Presupuesto 
total
Enero Febrero Marzo Abri l Mayo Junio Julio Agosto Setiembre Octubre Noviembre Diciembre
Redes Sociales 6,000             300            300             900             300         1,200           400         700           300            300          400         300               600           
Merchandancing 3,800             300            500             800             900              400           400            500           
Publicidad de influencers 11,000           1,000         1,200         1,000          3,200           1,200        1,200        1,200            1,000       
Total 20,800           1,600         2,000         2,700          300         5,300           400         2,300        1,900        300          400         1,500            2,100       
Presupuesto de Marketing Año 1
Categorias
Presupuesto 
total
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre Octubre Noviembre Diciembre
Redes Sociales 7,200             300            400             1,000          400         1,500           400         850           400            400          400         400               750           
Merchandancing 4,600             400            600             900             1,000           600           600            500           
Publicidad de influencers 13,200           1,000         1,500         1,200          3,500           1,400        1,400        1,000     1,200            1,000       
Total 25,000           1,700         2,500         3,100          400         6,000           400         2,850        2,400        400          1,400     1,600            2,250       
Presupuesto de Marketing Año 2
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Ilustración 9 / Presupuesto de Marketing Año 3 
Fuente: Elaboración Propia 
6 PLAN DE OPERACIONES  
6.1 Políticas operacionales 
6.1.1 Calidad  
 La calidad de las rosas y peluches será alta. 
 Se realizará auditoria interna de control de calidad cada 3 meses. 
 Se realizará mantenimiento a las rosas para evitar que se malogren. 
 Se tendrá control de la hora de salida del producto de almacén y hora de entrega al 
cliente. 
 Los canales de atención al cliente tienen que estar disponible para mejorar la calidad 
de experiencia. 
6.1.2 Procesos  
Proceso de Compra de material y recepción  
 El área de operaciones informara al área de finanzas, los materiales que necesita de 
acuerdo a los pedidos para emitan la orden de compra. 
 Al momento de recibir los materiales del proveedor, el área de operaciones informará 
al área de ventas y marketing la cantidad de stock en productos terminados y 
productos iniciales. 
 El área de ventas informara al área de operaciones sobre los pedidos para que se 
encarguen de la elaboración. 
Categorias
Presupuesto 
total
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre Octubre Noviembre Diciembre
Redes Sociales 7,800             400            600             1,000          500         1,600           500         850           400            400          400         400               750           
Merchandancing 5,400             300            700             900             400         1,200           500           500            400         500           
Publicidad de influencers 14,600           1,200         1,600         1,200          3,700           1,500        1,500        1,350     1,350            1,200       
Total 27,800           1,900         2,900         3,100          900         6,500           500         2,850        2,400        400          2,150     1,750            2,450       
Presupuesto de Marketing Año 3
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Ilustración 10 / Proceso de Compra 
Fuente: Elaboración Propia 
Proceso de venta y entrega  
 El cliente que se encuentre interesado en nuestro producto se contactará por los 
canales online, pagina web o redes sociales donde seleccionara el producto y será 
atendido por el área de ventas. 
 El cliente, al momento de pagar, se validará mediante nuestra plataforma en línea 
para ver que el pago se haya procesado de manera correcta que será validado por el 
área de ventas. 
29 
 
 Se confirma al cliente sobre el pago, la hora de entrega que se haya acordado y se 
emite el comprobante electrónico.  
 El área de ventas informara al área de operaciones para preparar el producto y 
programar la entrega. 
 El área de operaciones hace entrega del producto al personal motorizado para realizar 
la entrega. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Ilustración 11 / Proceso de Venta 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Proceso de atención al cliente  
 El cliente se contacta por los canales online, ya sea página web o redes sociales que 
será atendido por el área de ventas. 
 El cliente realiza la consulta sobre las promociones y ofertas vigentes. 
 El área de ventas brinda toda la información necesaria al cliente. 
 El cliente de acuerdo a la información recibida toma la decisión si compra o no el 
producto. 
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 Si el cliente acepta comprar el producto, se indica el medio de pago para que realice 
el pago correspondiente y se confirma la orden. 
 
Ilustración 12 / Proceso de Atención al Cliente 
Fuente: Elaboración Propia 
6.1.3 Planificación   
La planificación en la empresa es muy importante por eso contaremos con proceso definidos 
para cada situación representados por flujogramas para que cada colaborador tenga 
conocimiento del proceso de cada actividad. Los colaboradores aportaran con la 
retroalimentación de los procesos para que el gerente y las jefaturas puedan realizar mejorar 
continuas.  
6.1.4 Inventarios 
 Se contará con un stock de seguridad para cubrir el crecimiento en las ventas que no 
se tenía proyectado 
 Se contará con la cantidad necesaria para cubrir las ventas proyectadas 
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 Si no se usa el stock de seguridad, será el inventario inicial del próximo periodo. 
 Los pedidos para el proveedor se realizarán cada 7 días calendarios  
 Si se usa el stock de seguridad, se realizará los pedidos al proveedor con 3 días de 
anticipación a culminar el periodo vigente. 
 Se tendrá control de los inventarios mediante el registro en el Kardex PEPS 
 
6.2 Diseño de Instalaciones 
6.2.1 Localización de las instalaciones 
Para nuestro caso, al ser una empresa virtual que no tiene tienda física, tendremos solo un 
almacén que estará conformado por las flores que tengamos a disposición y los demás 
detalles que se brindará como completo, personal para armar los pedidos y una pequeña 
oficina. Por ello y debido a la zona a la cual vamos a estar dirigidos es que nuestra 
localización de almacén se encuentre en Lince, ya que es un lugar céntrico para poder realizar 
los envíos. 
Ubicación: Av. José Gálvez 2332 – Lince  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  Ilustración 13 / Localización 
Fuente: Google Maps 
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6.2.2 Capacidad de las instalaciones 
El almacén tiene capacidad para 8 personas con un área de 60 metros cuadrados para poder 
tener los productos en diferentes espacios con el mantenimiento que se requiere y las 
máquinas necesarias. El costo del alquiler será de U$$ 1250.00 
 
6.2.3 Distribución de las instalaciones 
Nuestro local tendrá tres espacios/áreas distintas. En primer lugar, contaremos con un 
almacén completamente implementado en el cual las flores puedan ser guardadas en óptimas 
condiciones teniendo en cuenta la luz y la temperatura. En segundo lugar, contaremos con 
un lugar de recepción y despacho. En el caso de recepción, será en donde recibiremos las 
flores y los demás implementos y en donde se inspeccionarán. Este lugar también funcionará 
como área para los productos terminados y despacho. Finalmente, contaremos con una 
oficina administrativa y de ventas.  
 
 
 
 
 
 
 
 
   Ilustración 14 / Distribución de Instalaciones 
   Fuente: Elaboración Propia 
6.3 Especificaciones técnicas del producto/servicio  
33 
 
FICHA TÉCNICA DE PRODUCTO ESTRELLA 
 
NOMBRE 
COMERCIAL 
 
RAMO DE 12 ROSAS 
ROJAS 
 
 
 
 
CARACTERISTICAS 
TÉCNICAS DEL 
PRODUCTO 
Son 12 rosas rojas 
conservadas y radiantes, 
empaquetadas en una caja 
decorativa blanca con un 
lazo rojo y envuelto en 
papel craft para la 
decoración y 
preservación. 
 
REQUISITOS DEL 
PROVEEDOR 
 
Tallo largo y rígido, 
preservarlo en un sitio 
frío. 
 
CALIDAD 
 
Rosas rojas delicadas 
 
PRESENTACIÓN 
 
Se presenta en una caja 
rectangular (medidas 45 
cm x 25 cm) 
 
CANTIDAD 
 
12 rosas rojas  
 
VIDA ÚTIL 
 
Una semana 
Ilustración 15 / Especificaciones Técnicas del Producto 
Fuente: Elaboración Propia  
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6.4 Mapa de procesos y PERT 
Ilustración 16 / Mapa de Procesos y PERT 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Actividad Descripción Precedente Duración (días) 
A Elección de idea de negocio  10 días 
B Elección de régimen tributario  10 días 
C Desarrollo de página web  15 días 
D Requerimiento de personal  10 días 
E Selección de personal  15 días 
F Evaluación de Proveedores  15 días 
G Permiso de municipalidad de Lince  15 días 
H Alquiler de almacén  10 días 
I Disposiciones Financieras  30 días 
J Contratación  5 días 
K Instalación en almacén  10 días  
Tabla 19 / Mapa de Procesos y PERT 
Fuente: Elaboración Propia 
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6.5 Planeamiento de la Producción 
6.5.1 Gestión de compras y stock 
El área de operaciones estará a cargo de llevar orden y control en el almacén con los 
productos iniciales y terminados para así poder evitar pérdidas. El control del almacén será 
mediante el sistema PEPS para poder garantizar un orden y control del stock. En las 
temporadas altas, se contará con un stock de seguridad del 20% y temporadas bajas un 10% 
para así, estar preparados y poder cubrir el crecimiento inesperado en las ventas.  El área de 
operaciones estará en contacto con el área de finanzas para que ese emita la orden de compra 
y se pueda realizar el pedido. 
6.5.2 Gestión de calidad 
La calidad en la empresa es muy importante tanto en los procesos de producción y la calidad 
de atención al cliente para así mantener el prestigio como empresa. En los procesos de 
producción el área de producción realizara mantenimiento a las flores para evitar que se 
dañen y así reducir perdida. El encargado del almacén realizará el control de calidad de todos 
los productos terminados para entregar, para así poder entregar un buen producto de calidad. 
En la atención al cliente el área ventas se encargará de la calidad, haciendo seguimiento a 
las entregas de los pedidos para verifica que lleguen a la hora acordada y también se 
encargará de que los canales de comunicación con el cliente estén siempre disponibles para 
cualquier consulto y/o solicitud. Por último, recibirá sugerencias de mejoras continuas por 
los clientes para mejorar la calidad de la atención y en el producto. 
6.5.3 Gestión de los proveedores 
Los proveedores son importantes para la empresa ya que nos abastecerán de los materiales 
necesarios para cumplir nuestras actividades por eso es importante mantener un buen vinculo 
comercial. Los proveedores con los que trabajaremos tienen que tener experiencia en el 
mercado por lo menos 3 años y las condiciones que de pago será a 30 días calendarios con 
una garantía de pago inicial. El área de producción se encargará de verificar que los pedidos 
realizados sean entregados al 100% y que cumplan con los estándares mencionados en el 
contrato de no ser así el proveedor tendrá un plazo de 2 a 3 días para reponer el producto. 
Los proveedores son: 
 Proveedores de flores: Mercado de Flores (Acho) 
 Proveedores de cajas, canasta y peluches: Mercado central en Cercado de Lima y 
Mercado de Flores 
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6.6 Inversión de activos fijos vinculados al proceso productivo 
Los activos fijos tangibles suman un total de S/ 24, 643.00 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  Tabla 20 / Activos Fijos 
Fuente: Elaboración Propia 
6.7 Estructura de costos de producción y gastos operativos 
Ilustración 17 / Costeo de Mano de obra directa 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Inversión Tangible
No. Descripción Cantidad
Precio 
Unitario
Total
1 Laptops 3 2,599         7,797         
2 Impresora Multifunc 1 250            250            
3 Escritorio Modulo P 1 499            499            
4 Escritorio 2 369            738            
5 Silla giratoria PC 3 169            507            
6 Silla de visita 4 130            520            
7 Aire acondicionador 1 2,799         2,799   
8 Estante de metal 4 1 599            599            
9 Armario 2 989            1,978         
10 Mesa de trabajo 2 869            1,738         
11 Kit de herramientas 2 211            422            
12 Tinas 210lt 2 150            300            
13 Tina 650lt 1 199            199            
14 Tina 110lt 3 99              297            
15 Conservadoras 3 2,000         6,000         
Totales 24,643        
Rosas Girasoles Tulipanes Hortensias Orquideas
32% 21% 18% 13% 16% 100%
Numero de supervisiones 3                     2                           2                       1                      2                         10                    
Total remuneración Mensual 640                 420                       360                   260                  320                     2,000               
Total remuneración Anual 7,680              5,040                    4,320                3,120               3,840                  24,000             
Rosas Girasoles Tulipanes Hortensias Orquideas
32% 21% 18% 13% 16% 100%
Numero de trabajo 3                     2                           2                       1                      2                         10                    
Total remuneración 320                 210                       180                   130                  160                     1,000               
Total remuneración Anual 3,840              2,520                    2,160                1,560               1,920                  12,000             
Jefe de Operaciones
Encargado de Almacen 
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Ilustración 18 / Costo de Mano de Obra directa por cada año 
  Fuente: Elaboración Propia 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 Ilustración 19 / Costos Operativos por cada año 
Fuente: Elaboración Propia 
Año 1 Año 2 Año 3
Rosas 3.21S/              3.35S/         2.54S/            
Girasoles 3.21S/              3.35S/         2.54S/            
Tulipanes 3.21S/              3.35S/         2.54S/            
Hortensias 3.21S/              3.35S/         2.54S/            
Orquideas 3.21S/              3.35S/         2.54S/            
Costo de mano de obra directa
3,465         1           3,465                  41,580             
340            1           340                    4,080               
350            1           350                    4,200               
150            1           150                    1,800               
24              1           24                      283                 
Delivery RxH 1,300         2           2,600                  31,200             
6,929           83,143    
3,465         1           3,465                  41,580             
370            1           370                    4,440               
380            1           380                    4,560               
150            1           150                    1,800               
24              1           24                      283                 
Delivery RxH 1,400         2           2,800                  33,600             
7,189           86,263    
3,795         1           3,795                  45,540             
410            1           410                    4,920               
490            1           490                    5,880               
150            1           150                    1,800               
24              1           24                      283                 
1,550         2           3,100                  37,200             
7,969           95,623    
Delivery RxH
COSTOS  OPERATIVOS - AÑO 1
Costo Unitarios Cantidad Costo Total CIF Total CIF Año
Costo de Alquiler
Luz
Agua
Telefono e internet 
Pago Link 
 Total
COSTOS OPERATIVOS - AÑO 2
Costo Unitarios Cantidad Costo Total CIF Total CIF Año
Costo de Alquiler
Luz
Agua
Telefono e internet 
Pago Link
Total
COSTOS  OPERATIVOS - AÑO 3
Costo Unitarios Cantidad Costo Total CIF Total CIF Año
Total
Costo de Alquiler
Luz
Agua
Telefono e internet 
Pago Link
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7 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL Y RECURSOS HUMANOS  
7.1 Objetivos Organizacionales  
Objetivos 
Estratégicos 
Objetivos de Organizacionales 
Año 1 Año 2 Año 3 
O1 Mantener el 
control y la calidad 
de nuestros 
procesos de 
fabricación y 
mantenimiento 
Para el primer año se 
integrará una auditoría 
interna para verificar el 
buen mantenimiento y 
fabricación de los 
productos y así alcanzar 
un 70% de calidad. 
Obtener un 84% en la 
auditoría interna de 
mantenimiento y 
fabricación de los 
productos. 
Implementar una auditoría 
externa que nos certifique en 
la gestión de calidad de 
nuestros procesos y 
mantenimiento y obtener un 
95% en la gestión de calidad.
O2 Mantener 
operativo y 
actualizada los 
canales de atención 
El área de ventas y 
marketing se encargará de 
diseñar publicaciones en 
las redes sociales con 
datos actualizados y así 
obtener un engagement 
de 0.95% para un rango 
de seguidores de 1 a 9999 
en las redes sociales 
Se integrará un 
community manager para 
que administre nuestros 
canales de atención y 
redes sociales y obtener 
un engagement de 0.68% 
para un rango de 
seguidores de 10 000 a 99 
999 en las redes sociales  
Se integrará un personal de 
atención al cliente para 
nuestra tienda física y se 
encargue de mantener 
abastecido todos los 
productos y la experiencia 
del cliente en el local sea del 
70%. 
O3 Desarrollar y 
usar base de datos 
de clientes 
El área de ventas y 
marketing a través de 
promociones y redes 
sociales creara una base 
de datos con una 
efectividad de contacto 
del 60%. 
Obtener una base de datos 
con los gustos y 
preferencias de los 
clientes con una 
efectividad de contacto 
del 64%   
Tener una base de datos con 
una efectividad de contacto 
del 70% con nuevas zonas 
donde podríamos 
expandirnos como mercado. 
TH1 Realizar 
capacitaciones 
semestrales 
Implementar un programa 
de capacitación de 
calidad en el servicio al 
cliente y obtener el 90% 
de aprobados 
Realizar capacitación del 
Clima y cultura 
organizacional y obtener 
en la evaluación de 
Implementar una 
capacitación de habilidades 
gerenciales para las jefaturas 
y que en las encuestas a los 
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satisfacción del 
colaborador un 85%  
colaboradores sobre las 
jefaturas alcance un 88% 
TH2 Atraer y retener 
el talento humano 
Realizar día de 
integración con los 
colaboradores y 
familiares cercanos para 
mejorar el clima 
organizacional. 
Implementar programas 
de reconocimientos de 
acuerdo a los objetivos 
logrados para fomentar el 
desarrollo del 
colaborador en sus 
actividades. 
 Brindar cursos y 
certificaciones mediante 
convenios con Institutos y 
universidades. 
TH3 Fortalecer el 
compromiso de la 
misión y visión de 
la empresa 
El área de recursos 
humanos realizara charlas 
de motivación personal y 
profesional a los 
colaboradores 
Implementar programa de 
desarrollo profesional 
dentro de la empresa para 
los colaboradores 
apoyando en actividades 
de confianza 
Promocionar al personal 
actual para necesidades 
futuras en nuevas áreas. 
Tabla 21 / Objetivo Organizacionales 
Fuente: Elaboración Propia 
7.2 Naturaleza de la Organización 
La empresa se registrará de manera correcta en la Superintendencia Nacional de Registros 
Públicos (SUNARP) y estará conformada por 4 socios, asumiendo obligaciones como una 
sociedad. La sociedad que formaremos será una sociedad anónima cerrada por las siguientes 
razones: 
 No hay monto mínimo para el capital social. 
 No está obligada a tener un directorio. 
 Los acreedores tienen derecho sobre los bienes de la sociedad y no sobre los bienes 
de los accionistas. 
Razón social:  Casa de las Flores Sociedad Anónima Cerrada  
Dirección Fiscal: Av. José Gálvez 2332 – Lince 
Gerente General: Elguera Ayala, Abner 
Jefe de Ventas y Marketing: Neyra Bedoya, Ana Lucia 
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Jefe de Administración: Ramirez Quispe, Kelly Gianella 
Jefe de Operaciones: Valcarcel Aguilar, Carlo Luis 
7.2.1 Organigrama  
Organigrama Año 1 
 
 
Organigrama Año 2 
 
 
  
 
 
 
Organigrama Año 3 
 
 
Gerente General
Jefe de Ventas y 
Marketing
Community 
Mannager
Jefe de 
Administración y 
Finanzas
Jefe de 
Operaciones
Encargado de 
almacén 1
Gerente General
Jefe de Ventas 
y Marketing
Jefe de 
Administración 
y Finanzas
Jefe de 
Operaciones
Encargado 
de almacén
Gerente General
Jefe de Ventas y 
Marketing
Community 
Mannager
Jefe de 
Administración y 
Finanzas
Asistente 
RR.HH
Jefe de 
Operaciones
Encargado 
de almacén 1
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7.2.2 Diseño de Puestos y Funciones  
 GERENTE GENERAL Fecha:01/06/2019 
 
1) Objetivo: 
Planificar los objetivos generales y específicos de la empresa a corto y largo plazo 
para organizar la estructura de la empresa actual y a futuro, como también 
supervisar las funciones de las áreas a su cargo y tomar decisiones pata llegar a 
las metas mensuales y anuales. 
 
2) Funciones: 
 Gestionar y administrar los procesos operativos y gestión de la empresa 
asegurando el uso correcto de los recursos. 
 Administrar los presupuestos de la empresa acorde a lo establecido. 
 Diseñar y desarrollar estrategias para incrementar la rentabilidad y la 
participación en el mercado. 
 Reportar los resultados de la empresa. 
 
3) Perfil de puesto: 
 Título profesional: Administración de empresas, Contabilidad. 
 Experiencia sugerida de 3 años en puestos de directorio o gerencia en el sector 
industrial. 
 Conocimientos de Ms. Office a nivel intermedio. 
 
4) Supervisa:  Toda las Jefaturas 
5) Reporta: A la empresa 
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JEFE DE VENTAS Y 
MARKETING 
Fecha:01/06/2019 
 
1) Objetivo: 
Planificar y organizar el trabajo en equipo sin salirse de su presupuesto acordado. 
Establecer los objetivos de ventas para el equipo y evaluar los logros comerciales. 
 
 
2) Funciones: 
 Evaluar nuevas tendencias del mercado de flores a nivel nacional. 
 Analizar las ventas, costos y rentabilidad. 
 Elaboración de estrategias comerciales. 
 Velar por el cumplimiento de los objetivos de ventas. 
 Desarrollar estrategias comerciales para la marca. 
 
 
3) Perfil de puesto: 
 Contar con estudios técnicos o universitarios culminados o en últimos ciclos. 
 Experiencia en ventas no menor a 2 años. 
 Experiencia en manejo de equipos. 
 
4) Supervisa: Personal de atención y ventas 
 
5) Reporta: Gerente General, Jefe Finanzas 
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JEFE DE 
ADMINISTRACIÓN Y 
FINANZAS 
Fecha:01/06/2019 
 
1) Objetivo: 
Manejar un presupuesto anual y ser responsable de controlar y evaluar el 
planeamiento financiero, así como optimizar la utilización de los recursos financieros 
disponibles de la empresa. 
 
2) Funciones: 
 Manejar la contabilidad y finanzas de la empresa. 
 Supervisar el manejo de caja y tesorería. 
 Responsable de revisar los estados financieros y brindar soporte al negocio. 
 Responsable de gestionar y dirigir los archivos de los informes contables. 
 Idear métodos para maximizar las ganancias de la empresa.  
 
3) Perfil de puesto: 
 Experiencia mínima de 3 a 4 años en posiciones similares como jefes o 
coordinadores.  
 Conocimientos en Administración, Economía y Finanzas. 
 Conocimientos en normas contables, en finanzas y tributación. 
 
4) Supervisa: No supervisa 
 
5) Reporta:  Gerente General, Jefe de Ventas y Jefe de Operaciones 
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LOGO JEFE DE OPERACIONES Fecha:01/06/2019 
 
1) Objetivo: 
Gestionar, supervisar y controlar el cumplimiento de los pedidos y necesidades de 
los clientes para garantizar la eficiencia y cumplimiento de los estándares de la 
calidad de los productos de acuerdo con las políticas. 
 
2) Funciones:  
 Realizar seguimiento y control de los pedidos para reportar a las áreas 
correspondientes el cumplimiento. 
 Formular y supervisar los planes mensuales y anuales. 
 Brindar soporte en la negociación de las tarifas, precios unitarios para alcanzar 
las metas. 
 
3) Perfil de puesto: 
 Egresado de carrera técnica o universitaria en la carrera de Administración, 
Marketing o Contabilidad. 
 Experiencia mínima de 2 años en puestos similares en empresas del sector 
comercial. 
 
4) Supervisa: Encargado de almacén 
 
5) Reporta: Gerente General, Jefe de ventas y Jefe de Finanzas  
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LOGO COMMUNITY MANNAGER Fecha:01/06/2019 
 
1) Objetivo: 
Responsable de la comunidad de internet en redes sociales como auditor de la marca.
 
2) Funciones:  
 Elaborar e implementar estrategias de marketing digital (Facebook e Instagram) 
 Actualización permanente de las redes sociales. 
 Administración de las redes sociales y páginas web. 
 Hacer seguimiento y evaluar de forma periódica los resultados de las redes 
sociales. 
 Brindar información sobre características y beneficios del producto. 
 Capacidad y compromiso de trabajo en equipo. 
 
3) Perfil de puesto: 
 Egresado o titulado de las carreras de Diseño Gráfico, Publicitario y Digital o 
Ciencias de la Comunicación. 
 Conocimiento de gestión de redes sociales a nivel avanzado. 
 Redacción y ortografía. 
 Experiencia mínima de 2 años en puestos similares. 
 
4) Supervisa:  No supervisa a nadie 
 
5) Reporta: Jefe de Ventas y Marketing  
 
 
  
46 
 
LOGO 
ENCARGADO DE 
ALMACÉN 
Fecha:01/06/2019 
 
1) Objetivo: 
Ejecutar labores operativas en el área de almacén, con el fin de apoyar y facilitar las 
labores de despacho de los productos y estándares de almacenamiento. 
 
2) Funciones:  
 Elaboración de inventarios de almacén. 
 Verificar indicadores de calidad. 
 Análisis de inventarios para conocer los productos del almacén. 
 
3) Perfil de puesto: 
 Técnico concluido o en curso en Administración o Informática. 
 Contar como mínimo 1 año de experiencia en inventarios. 
 Conocimientos en Excel avanzado. 
 
4) Supervisa: No supervisa  
 
5) Reporta: Jefe de Operaciones 
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LOGO 
ASISTENTE DE RECURSOS 
HUMANOS 
Fecha:01/06/2019 
 
1) Objetivo: 
Contribuir al éxito de la empresa y proveer, mantener y desarrollar un recurso 
humano altamente calificado y motivado para llevar a la empresa a la meta y lograr 
los objetivos destacados conjunto con los colaboradores en un buen clima laboral. 
 
2) Funciones:  
 Apoya los procesos de reclutamiento, selección e inducción de personal al área 
correspondiente. 
 Coordinar el plan de capacitación anual de la empresa. 
 Encargado de las evaluaciones de desempeño 
 
3) Perfil de puesto: 
 Titulado en Administración o Psicología o en el último ciclo de la carrera. 
 Experiencia mínima de 1 años en el área de recursos humanos (indispensable). 
 Manejo de Microsoft Word, Microsoft Excel y Microsoft Point. 
 
4) Supervisa: No supervisa a nadie  
 
5) Reporta: Gerente General y a todas las jefaturas 
 
 
7.3 Políticas Organizacionales  
Los colaboradores deberán conocer las políticas organizacionales que forman parte de la 
empresa y que están establecidas en el Reglamento Interno 
Políticas Generales  
 Las políticas organizacionales podrán ser modificadas parcial o totalmente por el 
Gerente General en bienestar de los trabajadores y de la empresa. 
 La empresa se encargará de poner en disposición a los trabajadores ya sea física o 
virtualmente las políticas organizacionales. 
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Ingreso  
 El proceso de selección y contratación solo se encargará el área de Recursos 
Humanos. 
 Para la incorporación de un trabajador a la empresa, es requisito indispensable que 
cumpla con todas las evaluaciones del proceso de selección por el área de Recursos 
Humanos. 
 Los postulantes deben facilitar toda la información requerida por el área de Recursos 
Humanos para poder continuar con el proceso de selección.  
 El contrato que se celebrará entre la empresa y el colaborador será bajo el régimen 
laboral MYPE y este tendrá todos los beneficios de acuerdo al régimen. 
 Los contratos del personal se renovarán cada 12 meses de acuerdo al desempeño 
laboral, sujeto a un periodo de prueba de 6 meses. 
 
Jornadas laborales  
 
 El horario de trabajo del personal de operaciones será de Lunes a Domingo entre un 
rango horario de 06:00 am a 22:00 pm, con un descanso de un día por semana de 
acuerdo la programación de las actividades. El personal administrativo tendrá un 
horario de Lunes a Viernes de 08:00 am a 18:00 pm. 
 El tiempo de refrigerio será de 60 minutos y no forman parte del horario de trabajo. 
 
Control de asistencia  
 Los colaboradores que están sujeto a fiscalización deberán registrar el ingreso y 
salida del centro de labores según como lo indique la empresa. 
 El colaborador que no se presente a laboral, deberá comunicar el motivo de la 
inasistencia al jefe directo. Todas las inasistencias injustificadas del colaborador 
serán descontadas en su pago de haberes.  
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Remuneración 
 La estructura de remuneraciones de los colaboradores se fijará en orientación a las 
normas vigentes y el mercado laboral. 
 El pago de la remuneración se realizará con un periodo de 30 días calendarios través 
de depósitos o transferencias en la cuenta indicada por el colaborador. 
 
Extinción del contrato laboral  
 El colaborador que quiera renunciar al puesto de trabajo y extinguir el vínculo laboral 
deberá comunicar por escrito de manera anticipada no menor a 30 días calendarios 
de su salida de la empresa. 
 El personal ante cualquier falta grave que afecte con la integridad de los demás 
trabajadores y/o transgresión de la buena fe contractual será cesado sin necesidad de 
esperar el término del contrato. 
7.4 Gestión Humana  
7.4.1 Reclutamiento, selección, contratación e inducción 
Reclutamiento  
El reclutamiento es la primera etapa y el área de Recurso Humanos se encargará de publicar 
el anuncio de la vacante donde se detallará las funciones y el perfil del puesto mediante las 
páginas de empleo como Bumeran, Aptitus y redes sociales como LinkedIn. También, se 
manejará por anuncios internos para que los trabajadores vigentes puedan referir a un 
postulante. 
Selección  
El proceso de selección estará a cargo del área de Recursos Humanos y se llevará en tres 
procesos: 
El primer proceso será grupal donde el área de Recursos Humanos seleccionará los 
candidatos con el perfil más adecuado para el puesto. 
El segundo proceso consta de pruebas de conocimientos, pruebas psicológicas, pruebas de 
habilidades y competencias que se medirá de acuerdo al perfil del puesto.  
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El tercer proceso solo aplica para puestos de jefaturas, y que consta de una entrevista 
personal con el Gerente General que tendrá la decisión final en colaboración del área de 
Recurso Humanos. 
Contratación  
El proceso de contratación estará a cargo del área de Recurso Humanos que tendrá que pedir 
toda la documentación necesaria al futuro colaborador para la firma de contrato y registrarlo 
de acuerdo a la ley para que pueda obtener los beneficios que le corresponde. 
Inducción  
Después de la firma de contrato se realizará una inducción donde se comparta los objetivos 
de las empresas y se resalta los beneficios a los que son acreedores. Luego se realizará una 
capacitación de acuerdo al puesto que va dirigido detallando de manera específica la 
funciones a cumplir y las herramientas de trabajo que se brindará y como deberá emplearlas 
en el día a día. Al final de la inducción se presenta al nuevo colaborador a toda la empresa y 
que conozca todas las áreas de manera personal para que se sienta parte de la empresa. 
7.4.2 Capacitación, motivación y evaluación del desempeño 
Capacitación 
El área de Recursos Humanos se encargará de diseñar e implementar los cursos de 
capacitación para todos los colaboradores de acuerdo al puesto que ocupen para que se 
puedan desempeñar mejor en el puesto de trabajo para ello se tendrá un Plan de Capacitación 
para los 3 primeros años. 
Capacitación 
Plan de Capacitación 
Año 1 Año 2 Año 3 
Curso: Calidad en el 
servicio al cliente 
x   
Curso: Clima y 
Cultura 
organizacional. 
 x  
Curso: Habilidades 
Gerenciales  
  x 
Curso: Gestión de 
procesos y mejora 
continua  
  x 
Total 1 1 2 
Tabla 22 / Plan de Capacitación 
Fuente: Elaboración Propia 
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Motivación 
Para la empresa, es importante mantener al personal motivado para que puedan cumplir de 
manera óptima sus funciones, ya que el colaborador es nuestro cliente interno y que a través 
de él se llegara al cliente externo. Por esa razón, hemos implementado programas de 
motivación. En las fechas importantes se realizará recordatorios y pequeñas activaciones 
referentes a la fecha, una vez al año se realizará un día de integración y recreación. También, 
se tendrá una cena por aniversario de la fecha de inauguración y a largo plazo se repartirá 
canastas navideñas a los trabajadores 
Programa de 
actividades 
Plan de motivación al colaborador 
Año 1 Año 2 Año 3 
Dia de integración x x x 
Dia de la madre 
x x x 
Dia del padre 
x x x 
Dia del trabajador x x x 
Cena de 
aniversario 
 x x 
Canasta navideña  x x 
Total, Actividades 4 6 6 
 Tabla 23 / Plan de Motivación 
Fuente: Elaboración Propia 
Evaluación de desempeño  
La evaluación se realizará de manera mensual para ver el avance del colaborador y se 
obtendrá un informe anual de todas las evaluaciones mensuales para tomar puntos de mejoras 
para el siguiente año. 
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Competencias Gerente 
General 
Jefe de 
Ventas y 
Marketing 
Jefe de 
Administraci
ón y Finanzas 
Jefe de 
Operaci
ones 
Community 
Mannager 
Asistente 
RR.HH 
Responsable de 
Almacén 
Habilidad para 
la toma de 
decisiones 
       
Cumplimiento 
de entregas 
       
Calidad de 
trabajo 
       
Manejo de 
recursos 
       
Estrategias para 
el 
posicionamiento 
de la empresa 
       
Responsabilidad        
Trabajo en 
equipo 
       
Buen servicio al 
cliente 
       
Orden en su 
trabajo 
       
Puntualidad en 
la jornada 
laboral 
 
       
Tabla 24 / Evaluación de Desempeño 
Fuente: Elaboración Propia 
7.4.3 Sistema de Remuneración 
La planilla de la empresa se ha proyectado a 3 años teniendo en cuenta el crecimiento de la 
empresa y la necesidad de integrar más colaboradores para cumplir con nuestras actividades. 
 
Ilustración 20 / Planilla Año 1 
Fuente: Elaboración Propia 
Puesto Cantidad  Sueldo Mensual Sueldo Total Sueldo Anual Vacaciones Gratificación CTS ESSALUD Total Anual Mensual
Gerente General 1 2,600                    2,600                31,200            1,300             1,534               2,728             3,276             40,038         3,336            
Jef. Ventas y Marketing 1 2,200                    2,200                26,400            1,100             1,298               2,308             2,772             33,878         2,823            
Jef. Adm. Finanzas 1 2,000                    2,000                24,000            1,000             1,180               2,098             2,520             30,798         2,567            
Jefe de Operaciones 1 2,000                    2,000                24,000            1,000             1,180               2,098             2,520             30,798         2,567            
Encarg. Almacen 1 1,000                    1,000                12,000            500                590                   1,049             1,260             15,399         1,283            
9,800                117,600         4,900             5,782               10,282          12,348          150,912       12,576         
Sistema de remuneración ‐ Año 1
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Ilustración 21 / Planilla Año 2 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Ilustración 22 / Planilla Año 3 
Fuente: Elaboración Propia 
7.5 Estructura de Gastos de RRHH 
Los gastos del área de Recursos Humanos se han proyectado a 3 años de acuerdo con los 
programas establecidos que se desarrollara a lo largo del periodo. 
 
 
 
 
 
 Ilustración 23 / Gasto RR.HH Año 1 
 Fuente: Elaboración Propia 
 
 
Puesto Cantidad  Sueldo Mensual Sueldo Total Sueldo Anual Vacaciones Gratificación CTS ESSALUD Total Anual Mensual
Gerente General 1 2,600                    2,600                31,200            1,300             1,534               2,728             3,276             40,038         3,336            
Jef. Ventas y Marketing 1 2,200                    2,200                26,400            1,100             1,298               2,308             2,772             33,878         2,823            
Jef. Adm. Finanzas 1 2,000                    2,000                24,000            1,000             1,180               2,098             2,520             30,798         2,567            
Jefe de Operaciones 1 2,000                    2,000                24,000            1,000             1,180               2,098             2,520             30,798         2,567            
Community Mannager 1 1,200                    1,200                14,400            600                708                   1,259             1,512             18,479         1,540            
Encarg. Almacen 1 1,000                    1,000                12,000            500                590                   1,049             1,260             15,399         1,283            
11,000             132,000         5,500             6,490               11,541          13,860          169,391       14,116         
Sistema de remuneración ‐ Año 2
Puesto Cantidad  Suel. Mensual Sueldo Total Sueldo Anual Vacaciones Gratificación CTS ESSALUD Total Anual Mensual
Gerente General 1 2,600                    2,600                31,200            1,300             1,534               2,728             3,276             40,038         3,336            
Jef. Ventas y Marketing 1 2,200                    2,200                26,400            1,100             1,298               2,308             2,772             33,878         2,823            
Jef. Adm. Finanzas 1 2,000                    2,000                24,000            1,000             1,180               2,098             2,520             30,798         2,567            
Asist. RRHH 1 1,000                    1,000                12,000            500                590                   1,049             1,260             15,399         1,283            
Jefe de Operaciones 1 2,000                    2,000                24,000            1,000             1,180               2,098             2,520             30,798         2,567            
Community Mannager 1 1,000                    1,000                12,000            500                590                   1,049             1,260             15,399         1,283            
Encarg. Almacen 1 1,000                    1,000                12,000            500                590                   1,049             1,260             15,399         1,283            
11,800             141,600         5,900             6,962               12,380          14,868          181,710       15,143         
Sistema de remuneración ‐ Año 3
Progra. Capacitacion y motivación tidad de pers Unitario Total
Dia de integración 6 240           1,440       
Dia de la madre 6 30              180           
Dia del padre 6 30              180           
Dia del trabajador 6 30              180           
Capacitación 6 50              300           
TOTAL  2,280       
Gasto en Capacitación y Motivación ‐ Año 1
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 Ilustración 24 / Gasto RR.HH Año 2 
Fuente: Elaboración  
 
 
Ilustración 25 / Gasto RR.HH Año 3 
Fuente: Elaboración Propia 
 
8 PLAN ECONÓMICO FINANCIERO  
8.1 Supuestos generales 
 El análisis financiero ha sido desarrollado en soles.    
 El número de socios del proyecto es de 4 y aportan en partes iguales. 
 La información financiera se presenta mensualizada por el primer año y anualizada 
del año 2 en adelante  
 Se estima que las ventas proyectadas crecerán en un 7% anual 
 La política de cobranza es 100% al contado 
 
Progra. Capacitacion y motivación tidad de pers Unitario Total
Dia de integración 9 200           1,800       
Dia de la madre 9 26              234           
Dia del padre 9 26              234           
Dia del trabajador 9 26              234           
Cena de aniversario 9 50              450           
Canasta Navideña 9 90              810           
Capacitación I 5 65              325           
Capacitación II 5 65              325           
TOTAL 4,412       
Gasto en Capacitación y Motivación ‐ Año 3
Progra. Capacitacion y motivación tidad de pers Unitario Total
Dia de integración 8 225           1,800       
Dia de la madre 8 25              200           
Dia del padre 8 25              200           
Dia del trabajador 8 25              200           
Cena de aniversario 8 50              400           
Canasta Navideña 8 90              720           
Capacitación 8 50              400           
TOTAL 3,920       
Gasto en Capacitación y Motivación ‐ Año 2
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8.2 Inversión en activos 
Activos Tangibles 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 Ilustración 26 / Inversión Tangible 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Activo Intangibles 
 
  
 
 Ilustración 27 / Inversión Intangible 
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
Inversión Tangible
No. Descripción Cantidad
Precio 
Unitario
Total
1 Laptops 3 2,599         7,797         
2 Impresora Multifunc 1 250            250            
3 Escritorio Modulo P 1 499            499            
4 Escritorio 2 369            738            
5 Silla giratoria PC 3 169            507            
6 Silla de visita 4 130            520            
7 Aire acondicionador 1 2,799         2,799   
8 Estante de metal 4 1 599            599            
9 Armario 2 989            1,978         
10 Mesa de trabajo 2 869            1,738         
11 Kit de herramientas 2 211            422            
12 Tinas 210lt 2 150            300            
13 Tina 650lt 1 199            199            
14 Tina 110lt 3 99              297            
15 Conservadoras 3 2,000         6,000         
Totales 24,643        
Inversión Intangible
No. Descripción Total con 
1 Constitución Emp. 866           
2 Pagina Web 4,500        
3 Plataforma de pago 300           
Totales 5,666        
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Depreciación Activos Fijos 
 
Ilustración 28 / Depreciación Activos Fijos 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Gastos Pre - Operativos 
 
 
 
 
 
 Ilustración 29 / Gastos Pre – Operativos 
Fuente: Elaboración Propia 
8.3 Proyección de Ventas 
  
No. Descripción del activo Valor Vida útil % Deprec.
Depreciación 
anual
Mensual  Año 1 Año 02 Año 03
1 Laptops 7,797     5 25% 1,949               162              1,949         1,949         1,949         
2 Impresora Multifuncional 250        5 25% 63                   5                 63              63              63              
3 Escritorio Modulo Pack 499        3 10% 50                   4                 50              50              50              
4 Escritorio 738        3 10% 74                   6                 74              74              74              
5 Silla giratoria PC 507        3 10% 51                   4                 51              51              51              
6 Silla de visita 520        3 10% 52                   4                 52              52              52              
7 Aire acondicionador 2,799     5 25% 700                 58                700            700            700            
8 Estante de metal 4 Niveles 599        3 10% 60                   5                 60              60              60              
9 Armario 1,978     3 10% 198                 16                198            198            198            
10 Mesa de trabajo 1,738     3 10% 173.80             14                174            174            174            
11 Conservadoras 2,000     3 10% 200.00             17                200            
Total 3,369         3,369         3,369         
Gastos Pre-Operativos
No. Descripción Cantidad Precio Total con 
1 Servicio de Luz 220            
2 Servicio de Agua 180            
3 Local 3,465         
4 Garantia de Alquiler 3,465         
5 Personal Gerente 1 2600 2,600         
6 Personal Je. Ope 1 2000 2,000         
Totales 11,930        
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Ilustración 30 / Plan de Ventas Mensual 
Fuente: Elaboración Propia 
Ilustración 31 / Plan de Ventas Anuales 
Elaboración Propia 
Plan de ventas (unidades físicas)
No. Descripción Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
1 Rosas rojas en caja de 12 34 34 86 48 88 48 69 48 34 69 24 69
2 Rosas rosadas en ramo de 10 28 28 67 34 78 34 55 34 28 55 29 55
3 Ramo de rosa azul 6 preservada 14 14 36 19 65 19 34 19 14 34 39 34
4 Rosas de colores 6 en cerámica 11 11 33 27 53 27 33 27 11 33 20 33
5 Rosas amarillas en caja de 9 19 19 48 22 76 22 39 22 19 39 24 39
6 Rosas rojas en lata 15 rosas 17 17 26 19 35 19 22 19 17 22 13 22
7 Canasta de 15 rosas rojas con peluche de oso mediano 9 9 22 17 31 17 13 17 9 13 10 13
8 Ramo de 8 girasoles 13 13 32 18 33 18 26 18 13 26 9 26
9 Caja de 2 girasoles 31 31 75 38 87 38 61 38 31 61 32 61
10 Canasta de 5 girasoles con globo feliz cumpleaños 18 18 46 25 83 25 44 25 18 44 50 44
11 Florero de 4 girasoles con peluche de oso 16 16 49 40 78 40 49 40 16 49 30 49
12 Ramo de 10 tulipanes rosados 15 15 38 21 39 21 31 21 15 31 11 31
13 Lata gris con 24 tulipanes surtidos 6 6 14 7 17 7 12 7 6 12 6 12
14 10 tulipanes rosados con globo corazón 12 12 31 16 55 16 29 16 12 29 33 29
15 Canasta de 12 tulipanes surtidos 7 7 20 16 32 16 20 16 7 20 12 20
16 Cerámica rosada con 10 tulipanes blancos 12 12 29 13 46 13 23 13 12 23 14 23
17 Florero de vidrio de 4 tulipanes con peluche y globo 25 25 40 28 54 28 34 28 25 34 20 34
18 Canasta de hortensias rosadas 2 ramos 20 20 50 28 51 28 40 28 20 40 14 40
19 Canasta de hortensias rojas 2 ramos con peluche de oso 11 11 27 14 32 14 22 14 11 22 12 22
20 Cerámica blanca con hortensias azules 2 ramos 12 12 31 17 56 17 30 17 12 30 34 30
21 Florero  de hortensias 3 ramos con peluche y globo 7 7 20 16 32 16 20 16 7 20 12 20
22 Florero de vidrio con 3 orquídeas rosadas 50 50 125 70 128 70 101 70 50 101 35 101
23 Cerámico con 3 orquídeas  y oso de peluche con globo 20 20 48 25 56 25 39 25 20 39 21 39
407 407 993 579 1301 579 847 579 407 847 503 847
Plan de ventas (unidades físicas)
No. Descripción Año 1 Año2 Año 3
1 Rosas rojas en caja de 12 653 699 748
2 Rosas rosadas en ramo de 10 523 559 599
3 Ramo de rosa azul 6 preservada 342 366 392
4 Rosas de colores 6 en cerámica 320 343 367
5 Rosas amarillas en caja de 9 390 417 446
6 Rosas rojas en lata 15 rosas 246 263 282
7 Canasta de 15 rosas rojas con peluche de oso mediano 180 192 206
8 Ramo de 8 girasoles 242 259 277
9 Caja de 2 girasoles 587 629 673
10 Canasta de 5 girasoles con globo feliz cumpleaños 437 467 500
11 Florero de 4 girasoles con peluche de oso 475 508 543
12 Ramo de 10 tulipanes rosados 289 309 330
13 Lata gris con 24 tulipanes surtidos 113 121 129
14 10 tulipanes rosados con globo corazón 290 310 331
15 Canasta de 12 tulipanes surtidos 192 206 220
16 Cerámica rosada con 10 tulipanes blancos 234 250 268
17 Florero de vidrio de 4 tulipanes con peluche y globo 376 402 430
18 Canasta de hortensias rosadas 2 ramos 376 402 430
19 Canasta de hortensias rojas 2 ramos con peluche de oso 214 229 245
20 Cerámica blanca con hortensias azules 2 ramos 297 317 339
21 Florero  de hortensias 3 ramos con peluche y globo 191 205 219
22 Florero de vidrio con 3 orquídeas rosadas 952 1019 1090
23 Cerámico con 3 orquídeas  y oso de peluche con globo 375 401 429
8293 8874 9495
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Proyección de Ingresos  
Ilustración 32 / Proyección de Ingresos Anuales 
Fuente: Elaboración Propia 
Precios 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 Ilustración 33 / Precios 
 Fuente: Elaboración Propia 
Proyección de ingresos
No. Descripción Año 1 Año 2 Año 3
1 Rosas rojas en caja de 12 55,532        59,420             63,579             
2 Rosas rosadas en ramo de 10 39,213        41,958             44,895             
3 Ramo de rosa azul 6 preservada 20,201        21,615             23,128             
4 Rosas de colores 6 en cerámica 18,250        19,528             20,895             
5 Rosas amarillas en caja de 9 21,427        22,927             24,532             
6 Rosas rojas en lata 15 rosas 22,154        23,704             25,364             
7 Canasta de 15 rosas rojas con peluche de oso mediano 24,236        25,932             27,748             
8 Ramo de 8 girasoles 14,300        15,301             16,372             
9 Caja de 2 girasoles 22,910        24,513             26,229             
10 Canasta de 5 girasoles con globo feliz cumpleaños 32,748        35,040             37,493             
11 Florero de 4 girasoles con peluche de oso 33,220        35,545             38,033             
12 Ramo de 10 tulipanes rosados 25,686        27,484             29,408             
13 Lata gris con 24 tulipanes surtidos 24,828        26,566             28,425             
14 10 tulipanes rosados con globo corazón 27,506        29,431             31,491             
15 Canasta de 12 tulipanes surtidos 21,165        22,646             24,231             
16 Cerámica rosada con 10 tulipanes blancos 22,233        23,789             25,455             
17 Florero de vidrio de 4 tulipanes con peluche y globo 37,556        40,185             42,998             
18 Canasta de hortensias rosadas 2 ramos 22,182        23,734             25,396             
19 Canasta de hortensias rojas 2 ramos con peluche de oso 16,930        18,115             19,383             
20 Cerámica blanca con hortensias azules 2 ramos 17,791        19,037             20,369             
21 Florero  de hortensias 3 ramos con peluche y globo 17,209        18,414             19,703             
22 Florero de vidrio con 3 orquídeas rosadas 85,676        91,674             98,091             
23 Cerámico con 3 orquídeas  y oso de peluche con globo 60,007        64,207             68,702             
682,960      730,767           781,921           
No. Descripción
Precio con 
IGV
1 Rosas rojas en caja de 12 85
2 Rosas rosadas en ramo de 10 75
3 Ramo de rosa azul 6 preservada 59
4 Rosas de colores 6 en cerámica 57
5 Rosas amarillas en caja de 9 55
6 Rosas rojas en lata 15 rosas 90
7 Canasta de 15 rosas rojas con peluche de oso mediano 135
8 Ramo de 8 girasoles 59
9 Caja de 2 girasoles 39
10 Canasta de 5 girasoles con globo feliz cumpleaños 75
11 Florero de 4 girasoles con peluche de oso 70
12 Ramo de 10 tulipanes rosados 89
13 Lata gris con 24 tulipanes surtidos 220
14 10 tulipanes rosados con globo corazón 95
15 Canasta de 12 tulipanes surtidos 110
16 Cerámica rosada con 10 tulipanes blancos 95
17 Florero de vidrio de 4 tulipanes con peluche y globo 100
18 Canasta de hortensias rosadas 2 ramos 59
19 Canasta de hortensias rojas 2 ramos con peluche de oso 79
20 Cerámica blanca con hortensias azules 2 ramos 60
21 Florero  de hortensias 3 ramos con peluche y globo 90
22 Florero de vidrio con 3 orquídeas rosadas 90
23 Cerámico con 3 orquídeas  y oso de peluche con globo 160
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8.4 Proyección de costos y gastos operativos 
Ilustración 34 / Costos mensuales 
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
Ilustración 35 / Presupuesto de Costos anuales 
Fuente: Elaboración Propia 
Presupuesto de costos
No. Descripción Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
1 Rosas rojas en caja de 12 1,209  1,209  3,039  1,699  3,104  1,699  2,451  1,699  1,209  2,451  850     2,451  
2 Rosas rosadas en ramo de 10 578     578     1,387  713     1,618  713     1,136  713     578     1,136  597     1,136  
3 Ramo de rosa azul 6 preservada 206     206     534     288     959     288     507     288     206     507     576     507     
4 Rosas de colores 6 en cerámica 269     269     807     650     1,277  650     807     650     269     807     493     807     
5 Rosas amarillas en caja de 9 472     472     1,170  540     1,845  540     945     540     472     945     585     945     
6 Rosas rojas en lata 15 rosas 925     925     1,438  1,027  1,952  1,027  1,233  1,027  925     1,233  719     1,233  
7 Canasta de 15 rosas rojas con peluche de oso mediano 599     599     1,437  1,078  1,976  1,078  838     1,078  599     838     659     838     
8 Ramo de 8 girasoles 277     277     696     389     711     389     562     389     277     562     195     562     
9 Caja de 2 girasoles 395     395     948     487     1,106  487     777     487     395     777     408     777     
10 Canasta de 5 girasoles con globo feliz cumpleaños 552     552     1,436  773     2,578  773     1,363  773     552     1,363  1,547  1,363  
11  Florero de 4 girasoles con peluche de osode 678     678     2,035  1,639  3,222  1,639  2,035  1,639  678     2,035  1,243  2,035  
12 Ramo de 10 tulipanes rosados 844     844     2,122  1,186  2,167  1,186  1,711  1,186  844     1,711  593     1,711  
13 Lata gris con 24 tulipanes surtidos 953     953     2,287  1,175  2,668  1,175  1,874  1,175  953     1,874  985     1,874  
14 10 tulipanes rosados con globo corazón 726     726     1,886  1,016  3,386  1,016  1,790  1,016  726     1,790  2,031  1,790  
15 Canasta de 12 tulipanes surtidos 527     527     1,582  1,274  2,504  1,274  1,582  1,274  527     1,582  967     1,582  
16 Cerámica rosada con 10 tulipanes blancos 761     761     1,885  870     2,973  870     1,523  870     761     1,523  943     1,523  
17 Florero de vidrio de 4 tulipanes con peluche y globo 1,449  1,449  2,254  1,610  3,059  1,610  1,932  1,610  1,449  1,932  1,127  1,932  
18 Canasta de hortensias rosadas 2 ramos 611     611     1,536  859     1,569  859     1,239  859     611     1,239  429     1,239  
19 Canasta de hortensias rojas 2 ramos con peluche de oso 617     617     1,480  761     1,727  761     1,213  761     617     1,213  637     1,213  
20 Cerámica blanca con hortensias azules 2 ramos 327     327     850     458     1,526  458     807     458     327     807     916     807     
21 Florero  de hortensias 3 ramos con peluche y globo 360     360     1,079  869     1,708  869     1,079  869     360     1,079  659     1,079  
22 Florero de vidrio con 3 orquídeas rosadas 2,206  2,206  5,544  3,100  5,663  3,100  4,471  3,100  2,206  4,471  1,550  4,471  
23 Cerámico con 3 orquídeas  y oso de peluche con globo 1,478  1,478  3,547  1,823  4,138  1,823  2,906  1,823  1,478  2,906  1,527  2,906  
17,017  17,017  40,978  24,283  53,435  24,283  34,777  24,283  17,017  34,777  20,235  34,777 
Presupuesto de costos
No. Descripción Año 1 Año 2 Año 3
1 Rosas rojas en caja de 12 23,069   20,713    21,011    
2 Rosas rosadas en ramo de 10 10,880   11,345    11,278    
3 Ramo de rosa azul 6 preservada 5,071     5,305      5,190      
4 Rosas de colores 6 en cerámica 7,752     8,154      8,281      
5 Rosas amarillas en caja de 9 9,471     9,871      10,562    
6 Rosas rojas en lata 15 rosas 13,664   14,354    14,891    
7 Canasta de 15 rosas rojas con peluche de oso mediano 11,617   12,217    12,649    
8 Ramo de 8 girasoles 5,286     5,441      5,450      
9 Caja de 2 girasoles 7,437     7,819      7,072      
10 Canasta de 5 girasoles con globo feliz cumpleaños 13,627   14,250    14,642    
11  Florero de 4 girasoles con peluche de osode 19,557   20,591    21,347    
12 Ramo de 10 tulipanes rosados 16,107   17,071    17,460    
13 Lata gris con 24 tulipanes surtidos 17,945   19,043    19,780    
14 10 tulipanes rosados con globo corazón 17,896   18,954    19,455    
15 Canasta de 12 tulipanes surtidos 15,202   16,110    16,596    
16 Cerámica rosada con 10 tulipanes blancos 15,261   16,189    16,677    
17 Florero de vidrio de 4 tulipanes con peluche y globo 21,411   22,644    23,473    
18 Canasta de hortensias rosadas 2 ramos 11,659   12,330    12,629    
19 Canasta de hortensias rojas 2 ramos con peluche de oso 11,618   12,291    12,793    
20 Cerámica blanca con hortensias azules 2 ramos 8,068     8,551      8,755      
21 Florero  de hortensias 3 ramos con peluche y globo 10,366   10,946    11,404    
22 Florero de vidrio con 3 orquídeas rosadas 42,086   44,869    46,909    
23 Cerámico con 3 orquídeas  y oso de peluche con globo 27,832   29,555    31,062    
342,881    358,613    369,366   
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8.5 Capital de Trabajo 
El capital de trabajo que necesitaremos es S/ 40, 000 que se calculó del flujo de caja 
económico proyectado que nos ayudara a cubrir los dos primeros meses y los meses en los 
que no se cumpla con las ventas proyectadas. 
 
 
 
 
 Ilustración 36 / Resumen de Inversión 
Fuente: Elaboración Propia 
 
8.6 Estructura y opciones de financiamiento 
El monto total de la inversión asciende a S/ 82, 239.00 y se dividirá partes iguales el aporte 
por los socios es de 50% y el financiamiento externo 50%. 
 
 
 
 
  
 Ilustración 37 / Estructura de Financiamiento 
Fuente: Elaboración Propia 
 
El aporte de los socios será en partes iguales correspondiendo a cada uno el 25% que en 
soles representa S/ 10, 280.00 
 
 
  
 
 Ilustración 38 / Inversión de Socios 
Fuente: Elaboración Propia 
Cuadro resumen de la inversión
No. Descripción Total con 
1 Inversión tangible 24,643       
2 Inversión intangible 5,666        
3 Gastos Pre-Op. 11,930       
4 Capital de trabajo 40,000       
Total inversión 82,239       
Total de inversión requerida 82,239         
% S/.
Aporte accionistas ( E ) 50% 41,120         
Financiamiento ( D ) 50% 41,120         
Total 100% 82,239         
Elguera Ayala, Abner Eladio 25% 10,280   
-
Neyra Bedoya, Ana Lucia 25% 10,280     
Ramirez Quispe, Kelly Gianella 25% 10,280     
Valcárcel Aguilar, Carlo Luis 25% 10,280     
Total 100% 41,120   
Inversión de Socios
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El inversionista por el su aporte tendrá una TEA de 18% que será pagada en 18 meses y el 
WACC como resultado fue de 15.29%. Se detalla el cronograma de pagos. 
 
  
Ilustración 39 / Cronograma de Pagos 
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
 
 
 
 
 Ilustración 40 / Resumen de Financiamiento 
Elaboración Propia 
  
Capital Amortización Interes Cuota Escudo tributario
 Año 00 41,942        
 Mes 1 39,875        2,067            583            2,650       172                     
 Mes 2 37,779        2,096            554            2,650       163                     
 Mes 3 35,654        2,125            525            2,650       155                     
 Mes 4 33,500        2,154            495            2,650       146                     
 Mes 5 31,316        2,184            465            2,650       137                     
 Mes 6 29,101        2,215            435            2,650       128                     
 Mes 7 26,856        2,245            404            2,650       119                     
 Mes 8 24,579        2,277            373            2,650       110                     
 Mes 9 22,271        2,308            341            2,650       101                     
 Mes 10 19,931        2,340            309            2,650       91                      
 Mes 11 17,558        2,373            277            2,650       82                      
 Mes 12 15,152        2,406            244            2,650       72                      
 Mes 13 12,713        2,439            210            2,650       62                      
 Mes 14 10,240        2,473            177            2,650       52                      
 Mes 15 7,733         2,507            142            2,650       42                      
 Mes 16 5,191         2,542            107            2,650       32                      
 Mes 17 2,613         2,577            72              2,650       21                      
 Mes 18 0-                2,613            36              2,650       11                      
Importe a financiar 41,120        
Plazo (meses) 18              
TEA 18%
TEM 1.389%
Seg. Desgrav. 822.39        
Total a financiar 41,942        
Cálculo de cuota 2,650         
Total a pagar 47,692        
Intereses 5,750         
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8.7 Estados Financieros 
Estado de Resultados 
 
 
  
 
 
 
 
 
 Ilustración 41 / Estado de Resultados 
Fuente: Elaboración Propia 
Balance General 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 Ilustración 42 / Balance General 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Año 1 Año 2 Año 3
Ventas 682,960   730,767   781,921 
(-)       Costo de Ventas 342,881   358,613   369,366 
Utilidad Bruta 340,079   372,154   412,554 
(-)    Gastos Operativos 257,135   284,454   309,545 
(-)            Depreciación 3,369      3,369      3,369    
Utilidad Operativa 79,574    84,331     99,640  
(-)     Gast. Financieros 5,005      745         -        
Utilida antes de Impuestos 74,569    83,586     99,640  
(-)  Imp. 29.5% 21,998    24,658     29,394  
Utilidad Neta 52,571    58,928     70,246  
Reserva Legal 10% 5,257      5,893      7,025    
47,314      53,035      63,221  
Caja y Banco 51,930      174,384 142,430      142,247      
T. Activo Corriente 51,930      174,384 142,430      142,247      
Activo Fijo 30,309      24,643   24,643        24,643        
Depreciacion Acumulada 3,369     6,739         10,108        
T. Activo No Corriente 30,309      21,274   17,904        14,535        
Total Activo 82,239      195,657 160,335      156,781      
Tributos por Pagar 3,753     4,015         4,297         
Deuda Corto Plazo 41,942   15,152        -             
T. Pasivo Corriente 45,695   19,168        4,297         
Deuda Largo Plazo 15,152   -             
T. Pasivo No Corriente 15,152   -             -             
Total Pasivo 41,120      60,847   19,168        4,297         
Capital 41,120      82,239   82,239        82,239        
Utilidades Acumuladas 47,314   53,035        63,221        
Reserva Legal 10% 5,257     5,893         7,025         
Total Patrimonio 41,120      134,810 141,167      152,485      
Total Pasivo y Patrimonio 82,239      195,657 160,335      156,781      
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Flujo de Caja Económico  
 
Ilustración 43 / Flujo de Caja Económico Mensual 
Fuente:  Elaboración Propia 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 Ilustración 44 / Flujo Económico Anual 
Fuente: Elaboración Propia 
  
Año 00 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Ingresos de Ventas 33,927  33,927  82,055  48,046  106,277 48,046  69,384  48,046  33,927  69,384  40,560  69,384  
Costo de Ventas 17,017  17,017  40,978  24,283  53,435   24,283  34,777  24,283  17,017  34,777  20,235  34,777  
Ganancia (Pérdida) Bruta 16,910  16,910  41,077  23,762  52,841   23,762  34,607  23,762  16,910  34,607  20,325  34,607  
Gastos de Ventas 4,200    4,600    5,300    2,900    7,900     3,000    4,900    4,500    2,900    3,000    4,100    4,700    
Gastos de Administración/ 16,905  18,345  16,905  17,205  17,265   17,085  16,905  16,905  16,905  16,905  16,905  16,905  
EBITDA 4,195-    6,035-    18,872  3,658    27,676   3,678    12,802  2,358    2,895-    14,702  679-       13,002  
Depreciación 281       281       281       281       281       281       281       281       281       281       281       281       
EBIT 4,476-    6,316-    18,592  3,377    27,396   3,397    12,521  2,077    3,176-    14,421  960-       12,721  
Impuesto a la renta 5,484    996       8,082     1,002    3,694    4,254    3,753    
Depreciación 281       281       281       281       281       281       281       281       281       281       281       281       
FUJO ECONÓMICO OPERATIVO 4,195-    6,035-    13,388  2,662    19,595   2,676    9,108    2,358    2,895-    10,448  679-       9,249    
Activo Fijo Tangible 24,643  
Activo Fijo Inangible 5,666    
Gastos Pre Operativos 11,930  
Capital de Trabajo 40,000  8,195-    10,035-  -       1,338-    -        1,324-    -       1,642-    6,895-    -       4,679-    -       
F.CAJA LIBRE DISPONIBILIDAD 82,239-  4,000    4,000    13,388  4,000    19,595   4,000    9,108    4,000    4,000    10,448  4,000    9,249    
Flujo Economico 82,239-  4,000    4,000    13,388  4,000    19,595   4,000    9,108    4,000    4,000    10,448  4,000    9,249    
Año 1 Año 2 Año 3
Ingresos de Ventas 682,960   730,767    781,921    
Costo de Ventas 342,881   358,613    369,366    
Ganancia (Pérdida) Bruta 340,079   372,154    412,554    
Gastos de Ventas 52,000     58,600      65,000      
Gastos de Administración/ 205,135   225,854    244,545    
EBITDA 82,944     87,700      103,009    
Depreciación 3,369       3,369       3,369       
EBIT 79,574     84,331      99,640      
Impuesto a la renta 23,474     24,878      29,394      
Depreciación 3,369       3,369       3,369       
FUJO ECONÓMICO OPERATIVO 59,469     62,823      73,615      
Activo Fijo Tangible
Activo Fijo Inangible
Gastos Pre Operativos
Capital de Trabajo 5,891       
F.CAJA LIBRE DISPONIBILIDAD 65,360     62,823      73,615      
Flujo Economico 65,360     62,823      73,615      
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8.8 Flujo Financiero 
 
Ilustración 45/ Flujo Financiero Mensual 
Fuente: Elaboración Propia 
 
  
 
 
 
 
 
 
  Ilustración 46 / Flujo Financiero Anual 
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
8.9 Tasa de descuento accionistas y costo promedio ponderado de capital. 
El COK que calculamos es de 20%  para nuestro proyecto  para los 3 años 
  
Año 00 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Flujo Economico 82,239‐   4,000     4,000     13,388   4,000     19,595   4,000     9,108     4,000     4,000     10,448   4,000     9,249    
Préstamo 41,120  
Amortización 2,067     2,096     2,125     2,154     2,184     2,215     2,245     2,277     2,308     2,340     2,373     2,406    
Interes 583         554         525         495         465         435         404         373         341         309         277         244        
Escudo tributario 172         163         155         146         137         128         119         110         101         91           82           72          
Flujo de Caja Financiero 41,120   2,821     2,813     2,804     2,796     2,787     2,778     2,769     2,760     2,750     2,741     2,731     2,721    
F.C. Neto del Inversionista 41,120‐   1,179     1,187     10,583   1,204     16,808   1,222     6,339     1,240     1,250     7,707     1,269     6,528    
Año 1 Año 2  Año 3
Flujo Economico 65,360   62,823   73,615  
Préstamo
Amortización 26,790   15,152   ‐         
Interes 5,005     745         ‐         
Escudo tributario 1,696     220         ‐         
Flujo de Caja Financiero 33,491   16,117   ‐         
F.C. Neto del Inversionista 31,869   46,705   73,615  
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Ilustración 47 / WACC 
Fuente: Elaboración Propia 
8.10 Indicadores de rentabilidad 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Ilustración 48 / Indicadores de Rentabilidad 
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 Ilustración 49 / Indicadores Económicos y Financieros 
Fuente: Elaboración Propia 
AÑO 1  AÑO 2 AÑO 3
ROE 39.00% 41.74% 46.07%
ROA 26.87% 36.75% 44.80%
AÑO 1  AÑO 2 AÑO 3
Margen Bruto 49.79% 50.93% 52.76%
Margen Operativo 11.65% 11.54% 12.74%
Margen Neto 7.70% 8.06% 8.98%
VAN 60,512                 
WACC 15.29%
TIR 61.27%
VAN 50,395                 
COK 20%
TIR 88.31%
INDICADORES ECONOMICO
INDICADORES FINANCIEROS
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8.11 Análisis de riesgo 
8.11.1 Análisis de sensibilidad 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Ilustración 50 / Análisis de Sensibilidad 
Fuente: Elaboración Propia 
 
8.11.2 Análisis por escenarios 
Para realizar el análisis por cada escenario se ha tomado una variable. Para el escenario 
pesimista se ha considerado una baja de 5% en las ventas y costos. Para el escenario esperado 
es sobre el cual se está trabajando y el escenario optimista se ha considerado un crecimiento 
en las ventas y costos del 9%. 
 
 
 
 
 Ilustración 51 / Análisis de Escenarios 
Fuente: Elaboración Propia 
  
Año 00 Año 1 Año 2  Año 3
41,120‐      31,869  46,705  73,615 
COK VANF
40.00% 23,072     
35.00% 28,174     
30.00% 34,261     
25.00% 41,567     
20.00% 50,395     
15.00% 61,141     
10.00% 74,328     
Escenarios VAN TIR PROBABILIDAD
Pesimista S/12,334.80 34.883% 25%
Esperado S/50,395.12 88.309% 50%
Optimista S/74,245.03 109.065% 25%
ANALISIS DE ESCENARIOS
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8.11.3 Análisis de punto de equilibro 
El punto de equilibrio para los 3 años proyectados esta expresado en unidades monetarias. 
   
 
Ilustración 52 / Punto Equilibrio 
Fuente: Elaboración Propia 
8.11.4 Principales riesgos del proyecto  
 
 Desastres naturales y cambios climáticos que afecten el cultivo de las flores y rosas 
esto generaría dificultad para abastecernos de la materia prima. 
 Aumento inesperado de las ventas y no poder cubrir el mercado afectaría el nivel de 
servicio y el prestigio de la marca. 
 Crecimiento inesperado de la competencia en el mercado afectaría la penetración en 
el mercado. 
 Nuevas tendencias y productos sustitutos afectarían la participación en el mercado. 
 
9 CONCLUSIONES 
 Los creadores del proyecto cuentan con experiencia en diferentes áreas de la empresa 
y estarán vinculados directamente con el desarrollo del negocio; así mismo se 
encargarán de contratar trabajadores que cumplan con los perfiles necesarios para el 
correcto cumplimiento de las funciones que demanda cada puesto, además de brindar 
oportunidades de crecimiento profesional a sus trabajadores. 
 Dado que la venta de flores por internet a aumentado en un 30% en el primer trimestre 
del año, consideramos que tenemos una gran oportunidad de llegar a más clientes y 
ser cada vez más competitivos en el mercado. 
 El mercado peruano, a pesar del ruido político entre los poderes del estado, la 
economía se ha mantenido en crecimiento, en los últimos trimestres en función a 
Ventas Costos Variables Margen de Contribución Costos Fijos Punto de Equilibrio S/
AÑO 1 682,960      342,881                 50.21% 257,135             512,169                            
AÑO 2 730,767      358,613                 49.07% 284,454             579,649                            
AÑO 3 781,921      369,366                 47.24% 309,545             655,284                            
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nuestro sector y nuestro giro principal que viene en crecimiento sostenible. Por otro 
lado, la tecnología va de manera paralela, ya que los peruanos actualmente compran 
por internet. 4 de cada 10 peruanos lo usan según el diario Gestión. 
 Según el proyecto presentado, en el análisis financiero, se tiene que la inversión es 
viable y es aceptada, ya que el VAN es mayor y la TIR lo que nos muestra es mayor 
al COK de los inversionistas, siendo la TIR financiero del 88% de la inversión, la 
cual aseguramos como tasa de ganancia para el inversionista.  
 Al calcular los flujos para un escenario pesimista Podemos observar que aún se tienen 
ganancias y ratios favorables, que indican ante una baja en el mercado o en el giro 
específicamente. Nuestra empresa aún sigue funcionando y generando utilidades. Se 
debe añadir, además, que los estados de resultados proyectados en el análisis 
horizontal se tiene una buena gestión de ventas y buena gestión de costos ya que, 
disminuye en los periodos, además, de tener utilidades en crecimiento en los 3 años 
consecutivos. 
 Como estrategia de escalabilidad se tiene el crecimiento de locales adicionales en la 
zona del Norte, Sur y Este de Lima metropolitana, para poder tener un mayor 
crecimiento de Mercado y poder ampliar nuestra gama de productos y servicios 
siempre con la mejor calidad y atención a nuestros clientes. 
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